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Perusahaan Jasa Pertambangan merupakan salah satu perusahaan di bidang jasa pertambangan 
yang memiliki bidang usaha di bidang penambangan terbatas pada kegiatan pengupasan lapisan 
batuan atau tanah penutup, subbidang penggalian, pemuatan, dan pemindahan lapisan 
batuan/tanah penutup dengan atau tanpa peledakan. Selain itu juga konsultasi, perencanaan dan 
pelaksanaan di bidang pengangkutan, subbidang menggunakan truk di lingkungan proyek-proyek 
pertambangan mineral dan batubara. Saat ini, perusahaan memiliki satu mitra yaitu Perusahaan 
Semen dengan fokus pertambangan bahan baku semen yaitu batu kapur, tanah liat, dan tanah 
laterit. Dari tahun 2014 hingga tahun 2020, pendapatan perusahaan mengalami stagnasi dan tidak 
pernah mencapai target setiap tahunnya. Selain itu, terjadi penurunan keuntungan perusahaan. Hal 
ini disebabkan oleh berbagai faktor, mulai dari adanya penurunan target produksi yang 
menurunkan produktivitas perusahaan hingga belum adanya strategi yang dapat meningkatkan 
pendapatan perusahaan secara signifikan. 
Penelitian ini menggunakan matriks IFE, matriks EFE, matriks IE, matriks SWOT, dan QSPM 
untuk melakukan perumusan strategi yang sesuai dengan kondisi perusahaan. Penelitian dimulai 
dengan mengidentifikasi dan mengukur faktor internal dan eksternal yang memengaruhi 
perusahaan dengan menyebarkan kuesioner kepada perusahaan dan customer. Data-data tersebut 
selanjutnya diolah menggunakan matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan matriks External 
Factor Evaluation (EFE). Kemudian, untuk mengetahui posisi perusahaan digunakan matriks 
Internal-External (IE) dan matriks Strengths-Weakness-Opportunities-Threats (SWOT) untuk 
mencocokkan alternatif strategi. Tahap yang terakhir, untuk menentukan alternatif strategi yang 
paling direkomendasikam, digunakan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). 
Setelah melakukan identifikasi, terdapat 19 faktor internal dan 23 faktor eksternal yang 
memengaruhi perusahaan. Faktor internal terdiri dari strength yang berjumlah 13 faktor dan 
weakness yang berjumlah 6 faktor. Kemudian untuk faktor eksternal terdiri dari opportunity yang 
berjumlah 15 faktor dan threat yang berjumlah 9 faktor. Setelah diolah dengan matriks IFE, nilai 
yang didapatkan yaitu 2,557 dan dari matriks EFE didapatkan nilai 3,093. Berdasarkan dengan 
kondisi yang telah teridentifikasi, dihasilkan 7 alternatif strategi pada perumusan strategi di 
penelitian ini. Kemudian seluruh alternatif strategi diolah menggunakan QSPM dan menghasilkan 
strategi yang tepat untuk direkomendasikan ke perusahaan. Dimana empat strategi yang 
direkomendasikan adalah menambah proyek penambangan di area kerja Perusahaan Semen, 
menggunakan pemasok dan subcontractor yang menawarkan harga murah untuk efisiensi biaya, 
mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan lingkungan hidup dan melakukan riset 
peluang terhadap proyek yang potensial secara berkala. 
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Mining Services Company is one of the companies in the mining sector which is limited to 
the activities of stripping rock or overburden, sub-sectors, loading, and removing rock/soil with or 
without explosion. Apart from that, there is also consultation, planning and implementation in the 
transportation sector, sub-sector using trucks in the mineral and coal mining project environment. 
Currently, the company has one partner, namely the Cement Company, which focuses on mining 
cement raw materials, namely limestone, clay, and laterite soil. From 2014 to 2020, the company's 
revenue stagnated and never reached the target every year. In addition, the company's profits 
decreased. This is caused by various factors, ranging from a decrease in production targets that 
reduce the company's productivity to the absence of a strategy that can significantly increase the 
company's revenue. 
This research uses the IFE matrix, EFE matrix, IE matrix, SWOT matrix, and QSPM to 
formulate strategies that are in accordance with company conditions. The research begins by 
identifying and measuring internal and external factors that influence the company by distributing 
questionnaires to the company and its customers. The data is then processed using the Internal 
Factor Evaluation (IFE) matrix and the External Factor Evaluation (EFE) matrix. Then, to 
determine the company's position, the Internal-External (IE) matrix and the -Strengths-Weakness-
Opportunities-Threats (SWOT) matrix are used to match the alternative strategies. The last stage, 
to determine the most recommended alternative strategy, used the Quantitative Strategic Planning 
Matrix (QSPM). 
After identifying, there are 19 internal factors and 23 external factors that affect the company. 
Internal factors consist of strength which amounts to 13 factors and weakness which amounts to 6 
factors. Then for external factors, there are 15 opportunities and 9 threats. After processing with 
the IFE matrix, the value obtained is 2.557 and from the EFE matrix the value is 3.093. Based on 
the identified conditions, 7 alternative strategies were produced in the strategy formulation in this 
study. Then all alternative strategies are processed using QSPM and produce the right strategy to 
be recommended to the company. Where the four recommended strategies are adding mining 
projects in the Cement Company's work area, using suppliers and subcontractors that offer low 
prices for cost efficiency, maintaining the level of implementation of K3 and environmental 
management and conducting research on opportunities for potential projects on a regular basis. 
 











































Pada bab pendahuluan akan dijelaskan mengenai latar belakang dilakukannya 
penelitian, identifikasi masalah yang ada, rumusan masalah yang diangkat, tujuan dan 
manfaat dilakukannya penelitian, batasan dalam penelitian dan asumsi yang ditetapkan 
dalam penelitian. 
 
1.1 Latar Belakang 
Industri pertambangan adalah kegiatan ekonomi dengan melakukan rangkaian kegiatan 
seperti pencarian, pemanfaatan, pemurnian dan penjualan bahan galian (mineral, batubara, 
panas bumi dan migas) untuk perusahaan mendapatkan keuntungan.  
  
 
Gambar 1. 1 Struktur PDB Menurut Lapangan Usaha 2019 
Sumber: Badan Pusat Statistik (2019) 
Pertambangan memiliki peranan penting dalam perkembangan ekonomi di Indonesia 
karena hasil pertambangan yang dapat digunakan sebagai sumber daya energi. Hal ini 
diperkuat dengan pada Gambar 1.1 bahwa industri pertambangan menempati posisi ke-5 
teratas dalam menyumbang Pendapatan Domestik Bruto (PDB) di Indonesia. Didukung 
dengan sumber daya alam yang dimiliki Indonesia, industri pertambangan memiliki banyak 
manfaat seperti menjadi sumber lapangan pekerjaan, meningkatkan pendapatan daerah dan 
negara, memajukan teknologi transportasi dan komunikasi, meningkatkan kesadaran untuk 
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memerlukan impor bahan-bahan tambang dari negara lain. Berdasarkan manfaat dan 
kontribusinya, industri pertambangan sangat diperlukan untuk menunjang keberhasilan 
perekonomian Indonesia. Salah satu industri di sektor pertambangan adalah industri jasa 
pertambangan atau biasa disebut kontraktor. Industri jasa pertambangan atau kontraktor 
biasanya melakukan konsultasi, perencanaan hingga pelaksanaan penambangan di lahan 
tambang tertentu. 
Pada penelitian ini akan diteliti mengenai perusahaan jasa pertambangan. Perusahaan 
Jasa Pertambangan memiliki bidang usaha di bidang penambangan terbatas pada kegiatan 
pengupasan lapisan (stripping), batuan, tanah penutup, subbidang penggalian, pemuatan, 
dan pemindahan lapisan (stripping) batuan/tanah penutup dengan atau tanpa peledakan serta 
konsultasi, perencanaan dan pelaksanaan di bidang pengangkutan, subbidang menggunakan 
truk di lingkungan proyek-proyek pertambangan mineral dan batubara. Saat ini, perusahaan 
sudah memiliki Izin Usaha Jasa Pertambangan (IUJP). Perusahaan sendiri merupakan anak 
perusahaan dari perusahaan kontraktor pertambangan besar di Indonesia dan berafiliasi 
dengan perusahaan perseroan terbuka (PT Tbk). Dimana PT Tbk adalah perusahaan 
perseroan terbuka atau bisa disebut juga perusahaan publik.  
Saat ini, Perusahaan Jasa Pertambangan masih berfokus menjadi jasa pertambangan 
bahan baku semen pada satu pabrik semen dan hanya memiliki satu mitra. Hal ini berkaitan 
dengan awal mula didirikannya perusahaan yaitu dibutuhkannya support kegiatan pabrik dan 
operasional penambangan bahan baku semen di area kerja Pabrik Customer – Plant 12 
Tarjun yang terletak di desa Sidomulyo dan Desa Tarjun, Kalimantan Selatan dengan fokus 
pertambangan bahan baku semen yaitu limestone (batu kapur), clay (tanah liat), dan laterite 
(tanah laterit). Ketiga bahan baku tersebut merupakan bahan baku utama semen yang akan 
diolah customer menjadi Portland Cement (PC). Customer sendiri merupakan salah satu 
produsen semen terbesar di Indonesia yang memiliki produk unggulan berupa semen tipe 
Ordinary Portland Cement (OPC) dan Portland Composite Cement (PCC).  
Karena mitra adalah perusahaan semen, naik turunnya industri semen sangat berdampak 
pada perusahaan jasa pertambangan karena perusahaan hanya memiliki satu mitra dan dalam 
satu industri. Beberapa tahun terakhir, industri semen Indonesia sedang tidak dalam kondisi 
baik karena adanya over supply. Hal ini disebabkan karena adanya perusahaan semen asal 
China yang masuk ke pasar Indonesia dengan harga yang lebih murah. Menurut Asosiasi 
Semen Indonesia (2020), total produksi industri semen dari luar Indonesia sudah mencapai 




Gambar 1. 2 Grafik Perbandingan Kapasitas dan Permintaan Semen Indonesia 
Sumber: Asosiasi Semen Indonesia (2020) 
Pada Gambar 1.2, grafik permintaan semen menunjukkan permintaan yang tetap 
terutama tiga tahun terakhir yaitu tahun 2018 sampai dengan 2020. Sementara kapasitas 
produksi selalu naik dalam tahun ke tahun dan sudah meningkat hampir dua kali lipat sejak 
lima tahun terakhir dari 75.9 juta ton di tahun 2015 menjadi 115 juta ton di tahun 2020. Hal 
ini mengakibatkan pada beberapa tahun terakhir terjadi over supply karena besarnya gap 
antara kapasitas produksi dan permintaan semen sekitar 52%. Hal ini menyebabkan 
persaingan industri semen di dalam negeri semakin ketat dari tahun ke tahun sehingga 
mendorong perusahaan mitra untuk terus mempertahankan kualitas dan harga di titik yang 
optimal. Selain itu, walaupun Pemerintah sedang mendorong pembangunan infrastruktur 
yang membutuhkan semen dalam jumlah besar, industri semen masih menunjukkan 
pertumbuhan yang rendah. Menurut Asosiasi Semen Indonesia (2020), penjualan industri 
hanya tumbuh tipis sebesar 0.6%. 
Selanjutnya dapat dilihat bagaimana kondisi industri semen memengaruhi perusahaan 
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Gambar 1. 3 Grafik Pendapatan Perusahaan Jasa Pertambangan 
Sumber: Perusahaan Jasa Pertambangan 
Gambar 1.3 merupakan chart pendapatan atau omzet yang diperoleh perusahaan.  
Angka pendapatan digambarkan dengan grafik berwarna jingga sementara angka target 
pendapatan digambarkan dengan grafik berwarna biru. Pada grafik tersebut dapat dilihat 
pendapatan yang didapatkan perusahaan dari tahun ke tahun cenderung stagnan. Pendapatan 
dari perusahaan linear dengan jumlah bahan baku yang terjual dan kapasitas pabrik mitra. 
Penurunan pada tahun 2019 dan 2020 disebabkan oleh adanya shutdown dan maintenance 
dari pabrik mitra. Sehingga mengurangi permintaan penambangan bahan baku dan target 
produksi karena kapasitas yang lebih terbatas. Berdasarkan Gambar 1.3, pada tahun 2014 
sampai dengan 2018 realisasi pendapatan memiliki rata-rata sebesar 97% dari target. 
Sementara pada tahun 2019 sampai dengan 2020 terjadi penurunan persen realisasi 
pendapatan yaitu sekitar 88% dari target setiap tahunnya. Dimana umumnya perusahaan 
berskala besar setiap tahunnya dapat melebihi target yang ditentukan. 
 
 
Gambar 1. 4 Grafik Laba Perusahaan Jasa Pertambangan 
Sumber: Perusahaan Jasa Pertambangan 
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Gambar 1. 5 Grafik Laba Perusahaan Jasa Pertambangan 
Sumber: Perusahaan Jasa Pertambangan 
 
 
Gambar 1. 6 Grafik Laba Perusahaan Jasa Pertambangan 
Sumber: Perusahaan Jasa Pertambangan 
Sementara Gambar 1.4 adalah chart yang menggambarkan jumlah perolehan laba 
perusahaan selama 7 tahun terakhir. Secara garis besar laba perusahaan tidak mengalami 
peningkatan bahkan terjadi penurunan pendapatan dalam 3 tahun terakhir yaitu pada tahun 
2018 ke 2019 sebanyak 2.1 M, dan pada tahun 2019 ke 2020 sebanyak 3.14 M. Hal ini 
sinkron dengan terjadinya stagnan dan over supply pada tiga tahun terakhir pada industri 
semen. Selain itu, pada tahun 2019 dan 2020 pabrik mitra melakukan maintenance sehingga 
berdampak pada operasional perusahaan yang dapat dilihat pada Gambar 1.5 dan Gambar 
1.6. Salah satu dampaknya adalah perusahaan melakukan stop operasi karena clinker silo 
perusahaan mitra penuh (over supply) sehingga dilakukan penundaan pekerjaan development 
(eksplorasi lahan baru). Selanjutnya, untuk tahun 2020 terjadi penurunan kembali karena 
disebabkan adanya pengeluaran biaya untuk memenuhi protokol kesehatan selama pandemi 
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dengan terus menjalankan protokol kesehatan yang berlaku. Di antaranya adalah, melakukan 
uji Swab Antigen secara random setiap harinya, penjadwalan makan dan waktu istirahat 
yang baru, pembatasan penumpang transportasi maupun pembiayaan isolasi dan perawatan 
jika ditemukan karyawan yang positif COVID-19. 
Selanjutnya berdasarkan survei lapangan, masalah perkembangan usaha yang stagnan 
karena selama ini perusahaan jasa pertambangan hanya fokus kepada pemenuhan kebutuhan 
satu pabrik mitra dan terfokus di satu industri tanpa memetakan dengan baik potensi untuk 
berkembang yang ada di dalam perusahaan karena dirasa kebutuhan sudah tercukupi dan 
belum perlu berkembang. Namun, melihat kondisi laba terutama dalam 2 tahun terakhir, 
perusahaan merasa perlu untuk mengembangkan bisnisnya agar dapat meningkatkan sumber 
pendapatan dan keuntungan. Sementara untuk meningkatkan keuntungan dalam beberapa 
tahun terakhir, perusahaan melakukan strategi program efisiensi biaya dari segi sumber daya 
manusia dan juga energi yang digunakan. Namun, strategi strategi program ini belum efektif 
karena pada tahun berikutnya terutama tahun 2019 dan 2020 terjadi pengeluaran tambahan 
seperti penyesuaian kondisi COVID-19 dan adanya penurunan produksi. 
Dengan potensi besar sektor pertambangan di Indonesia mendorong setiap perusahaan 
yang bergerak di sektor pertambangan untuk merencanakan strategi yang tepat agar dapat 
menjadi perusahaan yang sustain. Perusahaan harus dapat mengoptimalkan sumber daya 
yang dipunya supaya tetap memiliki nilai keunggulan kompetitif dari kompetisi yang ketat 
dengan perusahaan lain. Untuk menghadapi persaingan yang ketat, perusahaan perlu 
memahami faktor internal dan eksternal dari perusahaan agar dapat mengetahui dasar 
pertimbangan perumusan strategi bisnis yang tepat. 
Manajemen strategi diperlukan untuk menentukan rencana terbaik. Di dalam 
perusahaan, manajemen strategi adalah kumpulan dari banyak keputusan manajerial dan 
tindakan pengambilan keputusan jangka panjang. Analisis lingkungan (baik lingkungan 
eksternal maupun internal), pembuatan strategi, pelaksanaan strategi, serta penilaian dan 
pengendalian adalah semua fase dalam manajemen strategis (Wheelen dan Hunger, 
2012:53). Strategi pengembangan, di sisi lain, adalah tindakan yang mencakup pilihan 
manajemen puncak dalam pengembangan bisnis untuk direalisasikan. Selanjutnya, sifat dari 
strategi tersebut berdampak pada kelangsungan hidup jangka panjang organisasi. 
Maka dari itu, Perusahaan Jasa Pertambangan perlu melakukan manajemen strategi 
untuk menentukan prioritas strategi yang tepat agar dapat mengembangkan usahanya yang 
nantinya akan berdampak pada peningkatan keuntungan. Selanjutnya, peneliti akan 
melakukan analisis lebih lanjut mengenai lingkungan internal yang masih bisa dikendalikan 
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oleh perusahaan dan lingkungan eksternal yang sukar dikendalikan oleh perusahaan, 
sehingga dapat memberikan gambaran identifikasi tentang kelemahan dan kekuatan juga 
ancaman dan peluang yang dimiliki oleh perusahaan. 
Dalam melakukan perumusan strategi terdapat tiga tahapan yaitu tahap input, tahap 
pencocokan dan tahap keputusan. Setiap tahapnya memiliki pilihan metode atau matriks 
yang berbeda dan menyesuaikan dengan kebutuhan dan data yang ada. Untuk melakukan 
identifikasi faktor eksternal dan internal akan digunakan Matriks IFE dan EFE agar 
mendapatkan critical point yang menyebabkan usaha stagnan. Setelah itu dilakukan 
formulasi strategi dengan menggunakan Matriks SWOT dan Matriks Internal – Eksternal 
(IE). Penggunaan Matriks Internal – Eksternal (IE) bertujuan untuk menentukan posisi 
strategis perusahaan/organisasi saat ini dan alternatif strategis yang tepat untuk menghadapi 
persaingan dan pertumbuhan bisnis di masa depan, dan analisis SWOT digunakan untuk 
analisis lanjutan yang penting dalam menentukan dan mengembangkan strategi alternatif 
yang tepat. Setelah dilakukan formulasi strategi, dilakukan tahap pengambilan keputusan, 
untuk memutuskan strategi yang paling sesuai dengan kondisi perusahaan pertambangan 
menggunakan pendekatan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). Output tujuan 
dari pendekatan ini adalah untuk mengetahui Total Attractive Score (TAS) dari setiap 
alternatif strategi yang ada sehingga dapat diketahui strategi yang paling sesuai untuk 
mengembangkan usaha perusahaan pertambangan untuk dijadikan solusi. 
 
1.2 Identifikasi Masalah 
Permasalahan yang diangkat dalam penelitian berdasarkan latar belakang adalah sebagai 
berikut. 
1. Terjadi stagnasi pendapatan perusahaan dari tahun 2014 hingga 2020. 
2. Terjadi penurunan laba dari tahun 2018 yang berlanjut hingga 2020. 
3. Perusahaan Jasa Pertambangan memerlukan perencanaan strategi perusahaan untuk 
mengembangkan bisnis yang berdampak pada pendapatan dan keuntungan. 
 
1.3 Rumusan Masalah 
Permasalahan yang ingin diselesaikan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. 
1. Apa saja kondisi internal dan eksternal yang dapat mempengaruhi keuntungan 
Perusahaan Jasa Pertambangan? 
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2. Bagaimana strategi yang dapat diterapkan dengan mempertimbangkan kondisi internal 
dan eksternal perusahaan untuk dapat mengembangkan bisnis yang berdampak pada 
pendapatan dan keuntungan Perusahaan Jasa Pertambangan? 
 
1.4 Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut. 
1. Mengetahui faktor-faktor internal dan eksternal yang berpengaruh pada perencanaan 
strategi perusahaan 
2. Merencanakan strategi dengan mempertimbangkan kondisi internal dan eksternal 
perusahaan untuk mengembangkan bisnis yang berdampak pada pendapatan dan 
keuntungan Perusahaan Jasa Pertambangan 
 
1.5 Manfaat Penelitian 
Manfaat dari dilaksanakannya penelitian ini adalah sebagai berikut. 
1. Dapat mengetahui faktor-faktor internal dan eksternal perusahaan untuk melakukan 
perencanaan strategi yang sesuai dengan perusahaan 
2. Dapat memberikan solusi pengembangan usaha untuk meningkatkan pendapatan dan 
keuntungan Perusahaan Jasa Pertambangan 
 
1.6 Batasan Penelitian 
Keterbatasan digunakan untuk menghindari inti masalah, sehingga pembelajaran lebih 
fokus dan pembahasan mengalir lebih lancar. Berikut ini adalah batasan penelitian. 
1. Penelitian hanya dilakukan di perusahaan jasa pertambangan terkait. 
2. Data yang digunakan adalah data historis yaitu tahun 2014-2020. 
3. Penelitian hanya meneliti strategi Perusahaan Jasa Pertambangan yang berdampak pada 














Pada bab ini dijelaskan mengenai teori dasar tentang permasalahan yang dibahas pada 
penelitian ini. Teori dasar berikut ini kemudian akan digunakan dalam menganalisis penelitian 
dan melandasi argumen ilmiah penelitian. 
 
2.1 Penelitian Terdahulu 
Untuk melakukan penelitian, diperlukan referensi dari penelitian-penelitian terdahulu. Berikut 
merupakan beberapa penelitian yang telah dilakukan sebelumnya serta berhubungan dengan 
manajemen strategi. 
1. Zefanya (2016) penelitian yang dilakukan adalah analisis strategi bersaing pada PT MASA 
Tbk. Metode yang digunakan adalah PESTEL, Porter’s Five Forces, Matriks IFE dan EFE, 
Matriks BCG, Matriks IE, Matriks SWOT, dan QSPM. Dari hasil analisis portofolio, PT 
MASA berada di kuadran I karena memiliki koordinat IFE (Internal Factor Evaluation) 
serta EFE (External Factor Evaluation) masing-masing 3,32 dan 3,26. Dari hasil analisis 
Matriks Internal-Eksternal (Matriks IE), PT MASA direkomendasikan untuk melakukan 
strategi grow and build. Hasil Matriks BCG menunjukkan bahwa Achilles berada di 
kuadran dogs, sementara Corsa berada di kuadran question marks. Terdapat 13 strategi 
alternatif hasil dari formulasi strategi dengan menggunakan matriks TOWS. Dari hasil 
analisis QSPM, terdapat 7 alternatif strategi yang dapat direkomendasikan kepada PT 
MASA. 
2. Penelitian yang dilakukan oleh Aswara dan Hartini (2016) adalah merencanakan strategi 
bisnis UKM untuk produk berbahan limbah kayu. Metode yang digunakan adalah matriks 
IFE dan EFE, matriks IE, matriks SPACE, matriks SWOT dan QSPM. Berdasarkan hasil 
analisis matriks IFE, faktor keuntungan terbesar adalah peningkatan permintaan musiman 
pelanggan tetap, dengan nilai 0,055, dan kelemahan terbesar adalah modal kerja yang lebih 
sedikit, karena menggunakan nilai modal pribadi 0,246. Nilai total dalam matriks IFE 
adalah 2.321. Berdasarkan hasil analisis matriks EFE, peluang terbesar adalah loyalitas 
pelanggan lama terhadap produk senilai 0,638, dan ancaman terbesar adalah persaingan 
yang semakin ketat untuk bahan baku senilai 0,638. Nilai total dalam matriks EFE adalah 
2.816. Hasil penelitian menunjukkan bahwa UD. Mursodo terletak di sel v matriks IE, yaitu 
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strategi penetrasi pasar dan pengembangan produk. Kemudian dari hasil pengolahan QSPM 
dipilih strategi penetrasi pasar dengan skor 7,209 untuk dijadikan solusi agar perusahaan 
tetap bisa bertahan dan berkembang.  
3. Penelitian yang dilakukan oleh Baroto dan Purbohadiningrat (2016) adalah untuk 
menganalisis strategi pengembangan bisnis terminal pembayaran online (KIPO) cabang 
Malang. Metode yang digunakan adalah Matriks IFE dan EFE, Matriks IE, Matriks SWOT 
dan QSPM. Berdasarkan hasil analisis matriks IFE, kekuatan terbesar adalah tidak adanya 
biaya pendaftaran dimuka dengan nilai 0,252, dan kelemahan terbesar adalah jumlah 
pembayaran bulanan dengan nilai 0,352 yang belum mencapai target. Nilai total dari 
matriks IFE adalah 2.37. Berdasarkan hasil analisis matriks EFE, peluang terbesar adalah 
perkembangan proses dan teknologi informasi yang memfasilitasi pembayaran online 
dengan nilai 0,418. Ancaman terbesar adalah perubahan kebijakan pelayanan publik dengan 
nilai 0,374. Nilai total matriks EFE adalah 3,02. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
perusahaan berada pada kuadran kedua. Dengan kata lain, memperbaiki atau 
meminimalkan masalah internal perusahaan sehingga Anda bisa mendapatkan kontrak yang 
lebih baik. Kemudian dari hasil proses QSPM dipilih strategi penambahan fungsionalitas 
(semua pulsa operator, PDAM, tiket online) produk atau layanan dengan nilai 4,75 untuk 
dijadikan solusi. 
4. Waroeng Steak and Shake Restaurant (WS) Survey yang dilakukan oleh Setyorini, Effendi, 
dan Santoso (2016) tentang perkembangan strategi pemasaran yang berlaku di cabang 
Soekarno Hatta Malang. Metode yang digunakan adalah Matriks IFE dan EFE, Matriks IE, 
Matriks SWOT, dan QSPM. Berdasarkan hasil analisis matriks IFE, faktor kekuatan 
terbesar adalah rasa enak dengan nilai 0,236, dan kelemahan terbesar adalah tempat parkir 
sempit dengan nilai 0,105. Nilai total matriks IFE adalah 3.181. Berdasarkan hasil analisis 
matriks EFE, peluang terbesar adalah perubahan teknologi produksi dengan nilai 0,27 dan 
ancaman terbesar adalah kenaikan harga bahan baku dan penunjang dengan nilai 0,316. 
Nilai total matriks EFE adalah 2.798. Hasil penelitian menunjukkan bahwa restoran 
Soekarno Hatta Malang WS terletak pada kuadran IV dari matriks IE. Singkatnya, itu 
adalah strategi pertumbuhan dan pembangunan yang menunjukkan bahwa bisnis 
membutuhkan strategi untuk tumbuh lebih baik dan dapat tumbuh lebih baik. Kemudian 
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dari hasil proses QSPM terpilih strategi pemeliharaan citra perusahaan dengan nilai 6.906 
dan menjadi solusi pilihan. 
5. Waruwu, Manullang, dan Rafani (2017) melakukan penelitian pada PT. United Tractors 
Tbk Pangkalpinang dalam menghadapi lingkungan bisnis pertambangan Indonesia. Matriks 
IFE dan EFE, serta Matriks SWOT, digunakan. Berdasarkan hasil penelitian matriks IFE, 
komponen kekuatan yang paling kuat adalah likuiditas dana kelolaan dengan nilai 0,45, dan 
kelemahan terbesar adalah manajemen dengan nilai 0,5. Matriks IFE memiliki nilai total 
2,75. Berdasarkan hasil analisis matriks EFE, peluang terbesar adalah luasnya pasar di 
Indonesia dengan nilai 0,80 dan ancaman terbesar adalah kompleksitas perijinan investasi 
di Indonesia dengan nilai 0,5. Total nilai pada matriks EFE adalah 3,02. Hasil menunjukkan 
bahwa perusahaan berada pada kuadran 1 matriks SWOT yang berarti PT. United Tractors 
Tbk di kantor kota pangkalpinang menudkung strategi kebijakan pertumbuhan yang agresif. 
6. Siregar, Sunarti, dan Mawardi (2017) melakukan penelitian di PT. Kaltim Prima Coal 
dalam kajian teknik pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan ekspor. Matriks IFE 
dan EFE, Matriks IE, dan Matriks SWOT adalah metode yang digunakan. Kekuatan terkuat 
menurut studi matriks IFE adalah kualitas produk yang bernilai 0,205, dan kerentanan 
terbesar adalah permintaan untuk mencapai target penjualan yang bernilai 0,40. Matriks 
IFE memiliki nilai total 3.464. Berdasarkan hasil analisis matriks EFE, peluang terbesar 
adalah permintaan pasar tinggi di Asia dengan nilai 0,27 dan ancaman terbesar adalah 
naiknya pesaing dari Cina dan Amerika dengan produk sejenis dengan nilai 0,316. Total 
nilai pada matriks EFE adalah 2,780. Hasil menunjukkan bahwa PT. Kaltim Prima Coal 
berada pada kuadran II matriks IE, yaitu grow and build strategy yang menunjukkan bahwa 
perusahaan membutuhkan strategi untuk tumbuh lebih baik dan dapat mengembangkan 










Tabel 2.1  












Five Forces, Matriks 
IFE dan EFE, Matriks 
BCG, Matriks IE, 
Matriks SWOT, dan 
QSPM 
Penentuan strategi alternatif yang berpusat 
pada strategi tumbuh dan berkembang sesuai 
dengan matriks IE, serta mengoptimalkan 
penjualan ban ke negara-negara dengan 
permintaan tetap. Dari matriks TOWS, tiga 
belas metode berbeda diturunkan. Hasil kajian 
QSPM kemudian digunakan untuk 
mengembangkan tujuh alternatif strategi, 
yang kemudian menjadi rencana aksi yang 
layak untuk diimplementasikan dalam lima 







Matriks IFE dan EFE, 
Matriks IE, Matriks 
SPACE, Matriks 
SWOT, dan QSPM 
Hasil Matriks IFE memiliki nilai 2,321 dan 
matriks EFE memiliki nilai 2,816 berdasarkan 
analisis. Berdasarkan temuan tersebut, UD. 
Mursodo terletak di sel v matriks IE, yaitu 
strategi penetrasi pasar dan pengembangan 
produk. Kemudian, berdasarkan hasil QSPM, 
dipilih rencana penetrasi pasar dengan skor 













Matriks IFE dan EFE, 
Matriks IE, Matriks 
SWOT dan QSPM 
Berdasarkan penyelidikan, matriks IFE 
menghasilkan nilai 2,37 dan matriks EFE 
menghasilkan nilai 3,02. Hasilnya 
menunjukkan bahwa perusahaan berada di 
kuadran II, yang mengharuskannya untuk 
mengatasi atau membalikkan masalah internal 
untuk menangkap pasar yang lebih baik. Hasil 
temuan pengolahan QSPM kemudian 
dimanfaatkan untuk membuat rencana 
penambahan fitur produk layanan (pulsa 














Matriks IFE dan EFE, 
Matriks IE, Matriks 
SWOT dan QSPM 
Berdasarkan analisis, matriks IFE memiliki 
nilai 3,181 dan matriks EFE memiliki nilai 
2,798. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
Restoran WS Soekarno-Hatta Malang berada 
di kuadran IV dari matriks IE, menunjukkan 
bahwa perusahaan membutuhkan rencana 
pertumbuhan dan pengembangan. Hal ini 
menunjukkan bahwa perusahaan memerlukan 
strategi untuk melakukan ekspansi dan 
pengembangan. Kemudian berdasarkan hasil 
QSPM, dipilih strategi untuk 
mempertahankan citra atau image perusahaan 
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dan EFE dan 
Matriks 
SWOT 
Menurut studi matriks IFE, matriks IFE 
memiliki nilai 2,75 dan matriks EFE 
memiliki nilai 3,02. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa perusahaan berada 
pada kuadran 1 dari matriks SWOT, 
menunjukkan bahwa kantor 
Pangandaran PT. United Tractors Tbk 
mendukung rencana ekspansi yang 
agresif. 












Matriks IFE memiliki nilai 3.464 
menurut penelitian. Sedangkan matriks 
EFE memiliki nilai 2,780. Hasil 
penelitian mengungkapkan bahwa PT. 
Kaltim Prima Coal berada di kuadran II 
dari matriks IE, menunjukkan strategi 
pertumbuhan dan pengembangan, 
menunjukkan bahwa perusahaan 
membutuhkan strategi untuk ekspansi 
dan berkembang. 











Peneliti melakukan penelitian di 
Perusahaan Jasa Pertambangan dengan 
menggunakan metode matriks IFE, EFE, 
SWOT, IE dan QSPM dengan 
permasalahan terjadinya stagnansi biaya 
beberapa tahun terakhir. Harapan 
dengan melakukan penelitian 
menggunakan metode yang telah 
disebutkan dapat mengembangkan 
bisnis dan meningkatkan keuntungan 




Strategi adalah seperangkat perencanaan dan keputusan tindakan yang digunakan untuk 
menentukan suatu perusahaan atau rencana perusahaan dengan mempertimbangkan jangka 
panjang (Wheelen & Hunger, 2010). Strategi yang akan direncanakan dapat menguraikan 
langkah-langkah yang dapat dilakukan perusahaan untuk mencapai tujuan yang diinginkan. 
Porter (2008) percaya bahwa strategi adalah untuk menciptakan posisi signifikansi dan nilai 
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strategis dengan melibatkan beberapa aktivitas yang berbeda. Positioning strategis dapat 
dijelaskan sebagai memilih kegiatan yang berbeda dari pesaing.Salah satu inti dari strategi 
adalah memilih apa yang tidak boleh dilakukan. Selain itu, strateginya adalah menciptakan 
aktivitas yang cocok untuk perusahaan. Keberhasilan strategi tergantung pada integrasi berbagai 
kegiatan. Strategi merupakan hal yang penting dan harus dimiliki oleh setiap perusahaan untuk 
menjalankan fungsi organisasinya. 
 
2.3 Manajemen Strategi 
Manajemen strategis, menurut David (2009), adalah disiplin menciptakan, menerapkan, 
dan melakukan penelitian tentang keputusan yang membantu perusahaan mencapai tujuannya. 
Sedangkan menurut Jatmiko (2003), manajemen strategis adalah suatu proses dimana para 
eksekutif perusahaan merumuskan, mengimplementasikan, dan secara terus menerus meninjau 
tujuan jangka panjang. 
 
2.4 Manfaat Manajemen Strategi 
Ada dua jenis keuntungan untuk menerapkan strategi manajemen yaitu keuntungan 
finansial dan non-finansial (David, 2013). Organisasi yang menerapkan strategi konsep 
manajemen lebih efektif daripada yang tidak. Ini memiliki keuntungan finansial. Berikut 
manfaat non-finansial menurut David (2013). 
1. Memungkinkan adanya identifikasi dan melakukan prioritas untuk menghadapi peluang 
2. Perspektif yang tidak bias tentang tantangan manajemen 
3. Menyediakan kerangka kerja untuk koordinasi dan pengendalian aktivitas yang lebih baik. 
4. Meminimalkan dampak negatif dari keadaan atau perubahan yang merugikan 
5. Membantu mengintegrasikan perilaku individu ke dalam upaya tim 
6. Adanya pendekatan yang kooperatif, terintegrasi dan antusias untuk menangani persoalan 
dan peluang 







2.5 Tingkatan Strategi 
Terdapat 3 level manajemen strategi menurut Wheelen & Hunger (2012), yaitu corporate 
strategy (tingkat korporasi), business strategy (tingkat bisnis) dan functional strategy (tingkat 
kegiatan fungsional). 
1. Corporate Strategy 
Strategi tingkat atas yang bertujuan untuk menetapkan arah dan kekompakan perusahaan. 
Strategi dan arah korporasi membangkitkan minat pada tujuan dan misi perusahaan. 
Sedangkan untuk kesatuan proses dan kerjasama antar unit di dalam organisasi, 
keterpaduan kepentingan sangat penting. 
2. Business Strategy 
Strategi tingkat bisnis disebut unit bisnis strategis (SBU), yang merupakan strategi yang 
dikembangkan oleh departemen perusahaan. Seiring berkembangnya bisnis, pembagian 
kerja dalam organisasi perusahaan sangat diperlukan. Departemen yang dibentuk dapat 
didasarkan pada jenis produk yang dihasilkan, jenis usaha yang dijalankan, atau berbagai 
bidang yang dicakup oleh perusahaan. Menurut variasi produk, misalnya, segmen produk 
A, produk B, produk C, dll. dapat dibentuk. Berdasarkan keragaman bisnisnya, suatu 
perusahaan memiliki beberapa departemen bisnis, seperti departemen perkapalan, 
agribisnis, perbankan, pariwisata, dll. 
3. Functional Strategy 
Strategi ini berfokus pada penggunaan produktif atau maksimalisasi sumber daya. Strategi 
ini lebih dapat dijalankan karena dirumuskan oleh manajer dari berbagai departemen, 
misalnya menurut analisis, departemen pemasaran perlu melakukan promosi sebagai 
langkah untuk memasuki pasar produk di area tertentu. Keputusan ini untuk 
mengembangkan strategi pemasaran produk perusahaan pada tingkat fungsional. Strategi 
fungsional lainnya dapat diterapkan di departemen produksi, seperti dengan 
mengembangkan sistem produksi baru untuk menghasilkan produk yang lebih efisien. 
Efisiensi biaya ini mempengaruhi harga pokok produk yang akan dijual. 
2.6 Tipe-tipe Strategi 
Terdapat 4 jenis strategi alternatif perusahaan menurut David (2013), yaitu integration 
strategies (strategi integrasi), intensive strategies (strategi intensif), diversification strategies 
(strategi diversifikasi) dan defensive strategies (strategi difensif) 
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1. Integration Strategies 
Ada tiga jenis strategi integrasi, yaitu integrasi ke depan, integrasi ke belakang dan integrasi 
horizontal atau secara kolektif disebut sebagai strategi vertikal. Strategi ini memungkinkan 
perusahaan untuk melakukan kontrol lebih besar atas distributor, pemasok, dan/atau 
pesaing mereka melalui merger, akuisisi, atau pembentukan perusahaan mereka sendiri. 
a. Forward Integration 
Strategi ini memungkinkan perushaan mempunyai kemampuan yang besar terhadap 
pengendalian para distributor atau pengecer, bila perlu dengan memperoleh 
kepemilikan perusahaan. 
b. Backward Integration 
Pendekatan ini memungkinkan perusahaanuntuk memperoleh kendali atas sumber 
daya mentah atau barang jadi. Tujuan dari teknik ini adalah untuk memperketat 
pengawasan pemasok (integrasi hulu). 
c. Horizontal Integration 
Teknik ini memungkinkan lebih banyak pengaruh atas pesaing, membuat sektor pasar 
lebih mudah diatur dan diperluas. Selanjutnya, metode integrasi horizontal dapat 
digunakan untuk meningkatkan kapasitas produksi. 
2. Intensive Strategies 
Terdapat 3 jenis strategi pada intensive strategies yaitu market penetration, market 
development dan product development. Strategi ini disebut strategi intensif karena 
dibutuhkan usaha intensif untuk meningkatkan posisi kompetitif perusahaan dengan produk 
yang sekarang ada. 
a. Market Penetration 
Dengan melakukan lebih banyak upaya pemasaran, pendekatan penetrasi pasar 
memungkinkan perusahaan untuk menumbuhkan pangsa pasar produk/layanan saat ini 
di pasar saat ini. Memperluas jumlah tenaga penjualan, meningkatkan iklan, 
memberikan insentif, dan meningkatkan upaya publisitas adalah cara untuk 






b. Market Development 
Pendekatan pengembangan pasar yang memungkinkan perusahaan melakukan 
ekspansi ke wilayah geografis baru dan memperluas jaringannya tanpa harus 
memproduksi barang baru. Jika perusahaan memiliki jaringan distribusi yang kuat dan 
prospek pasar yang segar untuk memperluas kapasitas produksi, rencana ini dapat 
dilaksanakan. 
c. Product Development 
Tujuan strategi pengembangan produk adalah untuk meningkatkan penjualan dengan 
meningkatkan barang yang sudah ada atau menciptakan yang baru. Pendekatan ini 
layak jika perusahaan dapat mengembangkan/menciptakan barang baru, ekonomi 
berkembang, dan pesaing memasok produk yang meningkatkan daya saing. 
 
3. Diversification Strategies 
Beberapa perusahaan memiliki perubahan bisnis yang berbeda. Strategi ini bertujuan agar 
perusahaan tidak hanya mengandalkan satu variabel bisnis saja, tetapi juga 
mengembangkan beberapa jenis usaha/industri lainnya. Ada dua jenis umum strategi 
diversifikasi, terkait dan tidak terkait. Terdapat 2 jenis umum diversification strategies yaitu 
related dan unrelated. 
a. Related Diversification 
Merupakan strategi diversifikasi dimana perusahaan beroperasi pada beberapa segmen 
lain namun antar segmen tersebut masih berkaitan dengan value chain perusahaan yang 
ada.  
b. Unrelated Diversification 
Merupakan strategi diversifikasi dimana perusahaan beroperasi pada beberapa segmen 
yang berbeeda dimana tidak ada keterkaitan dengan segmen inti perusahaan.  
4. Defensive Strategies 
Strategi yang memiliki tujuan agar perusahaan dapat menyelamatkan diri perusahaan dari 







Strategi penghematan atau eliminasi biaya yang dapat mempertahankan atau 
meningkatkan keuntungan perusahaan. Strategi ini mungkin dilakukan jika kinerja atau 
aktivitas perusahaan dinilai kurang efisien dan dapat diterapkan jika perusahaan 
berkembang pesat dan memerlukan restrukturisasi internal. 
b. Divestiture 
Strategi yang memiliki tujuan untuk mendapatkan modal tambahan untuk suatu 
rencana investasi ataupun untuk melakukan akuisisi perusahaan lain. Strategi ini dapat 
dilakukan dengan menjual satu unit/Sebagian dari aset organisasi perusahaan. Hal ini 
mungkin dilakukan jika perusahaan membutuhkan modal secara cepat dan tidak dapat 
didapatkan dari sumber yang ada dan atau suatu divisi bertanggungjawab pada 
keseluruhan performance perusahaan yang buruk. 
c. Liquidation 
Tujuan dari pendekatan ini adalah untuk menutup kegiatan perusahaan. Hal ini 
dikarenakan terjadinya kerugian dan penurunan pendapatan perusahaan cenderung 
meningkat seiring berjalannya waktu, atau perusahaan tidak akan mampu lagi bertahan. 
Pendekatan ini dapat dilakukan dengan menjual aset perusahaan (berwujud) dan 
menghentikan semua aktivitas. 
 
2.7 Langkah Perumusan Strategi 
David (2013) berpendapat bahwa hal penting dari perencanaan atau perumusan strategi 
adalah dapat diintegrasikan dalam kerangka pengambilan keputusan. Perumusan strategi dapat 
digambarkan dengan kerangka perumusan strategi tiga tahap seperti yang dapat diluhat pada 
Gambar 2.1. Kerangka ini berbentuk matriks dan cocok untuk berbagai bentuk ukuran dan jenis 
perusahaan. Selain itu, kerangka ini dapat digunakan untuk membantu penyusunan strategi 




Gambar 2. 1 Kerangka perumusan strategi 
Sumber: David (2013) 
 
2.7.1 Tahap Input 
Pada tahap input akan didapatkan data atau informasi yang selanjutnya digunakan dalam 
tahap pencocokan strategi. Dalam tahap ini akan dilakukan penilaian intuitif dalam pemberian 
bobot dan peringkat. Dua matriks yang akan digunakan dalam tahap input adalah External 
Factor Evaluation (EFE) Matrix dan Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix dengan 
penjelasan sebagai berikut. 
1. External Factor Evaluation (EFE) Matrix  
Menurut David (2013), EFE Matrix adalah serangkaian faktor strategis eksternal yang 
digunakan untuk menilai kondisi eksternal dari perusahaan. Untuk melakukan pengukuran 
faktor yang dijelaskan dalam matriks termasuk ke dalam ancaman atau peluang, diperoleh 
dari hasil kuesioner yang akan disebarkan kepada responden yang memahami kondisi 
eksternal dari perusahaan. Pada Tabel 2.2 dapat dilihat contoh susunan EFE Matrix. 
Tabel 2. 2  
Matriks External Factor Evaluation (EFE) 
Faktor Eksternal Utama Bobot Peringkat Skor Bobot 
Peluang 
- Peluang pertama 
- Peluang kedua 
- dst 
   
Ancaman 
- Ancaman pertama 
- Ancaman kedua 
- dst 
   
Total 1,00  1,00 – 4,00 





2. Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix 
Bagi David (2013), IFE Matrix merupakan serangkaian aspek strategis internal yang 
digunakan untuk melaksanakan penilaian keadaan internal industri. Untuk 
melaksanakan pengukuran aspek yang dipaparkan dalam matriks tercantum ke dalam 
kelemahan ataupun kekuatan, diperoleh dari hasil kuesioner yang disebarkan kepada 
responden yang menguasai keadaan internal dari industri. Rego serta Nunes (2010) 
menuliskan alibi berartinya penilaian aspek internal merupakan upaya buat mengenali 
kekuatan serta kelemahan industri. Kekuatan, ialah sesuatu keadaan perusahaan yang 
mampu melakukan seluruh tugasnya secara baik sebab mempunyai sumber energi, 
keahlian, ataupun keunggulan- keunggulan lain relatif terhadap pesaing serta kebutuhan 
pasar yang dilayani ataupun yang mau dilayani oleh perusahaan ataupun dengan kata 
lain kekuatan merupakan kompetensi spesial. Untuk melaksanakan evaluasi aspek yang 
ada pada kuesioner ialah kekuatan bila aspek tersebut cocok dengan kondisi aktual dari 
industri serta bisa dikatakan kelemahan bila aspek dari kuesioner tidak cocok dengan 
kondisi aktual. Pada Tabel 2. 3 dapat dilihat contohIFE Matrix. 
Tabel 2. 3  
Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 
Faktor Eksternal Utama Bobot Peringkat Skor Bobot 
Kekuatan 
- Kekuatan pertama 
- Kekuatan kedua 
- dst 
   
Kelemahan 
- Kelemahan pertama 
- Kelemahan kedua 
- dst 
   
Total 1,00  1,00 – 4,00 
Sumber: David (2013) 
 
2.7.2 Tahap Pencocokan 
Pada tahap ini akan dilakukan pencocokan kepada faktor-faktor yang memengaruhi 







1. Matriks Internal-Eksternal (IE) 
Menurut David (2013), Internal-External Matrix (IE) adalah matriks portofolio yang 
menempatkan perusahaan dalam sembilan sel. Matriks IE memiliki dua sumbu, sumbu x 
dan sumbu y. Sumbu x diturunkan dari nilai total EFE dan sumbu y diturunkan dari nilai 
total EFE. Skor berkisar dari 1,0 hingga 4,0 dan skor dibagi menjadi tiga posisi perusahaan. 
Posisi ini adalah rendah/rendah, sedang, kuat/tinggi. Jika nilai total IFE atau EFE antara 1,0 
dan 1,99, perusahaan berada dalam posisi internal atau eksternal yang lemah. Jika nilai total 
IFE atau EFE antara 2,0 dan 2,99, maka perusahaan berada pada posisi inside atau outside 
yang moderat. Sebaliknya, jika nilai total IFE atau EFE antara 3,0 dan 4,0, maka perusahaan 
berada pada posisi kekuatan internal atau eksternal. Di bawah ini adalah bentuk matriks 
interior-exterior (IE) yang ditunjukkan pada Gambar 2.2. 
 
Gambar 2. 2 Matriks Internal-Eksternal 
Sumber: David (2013) 
 
Pada Gambar 2.2, diagram matriks IE dibagi menjadi sembilan kuadran. Setiap kuadran 
menggambarkan lokasi perusahaan yang dianalisis dan strategi yang harus diterapkan pada 
perusahaan. Hasil kuadran dari diagram matriks IE dijelaskan di bawah ini. 
a. Kuadran I, II, dan IV menggambarkan posisi perusahaan dalam status tumbuh dan 
berkembang. Strategi yang direkomendasikan untuk perusahaan adalah strategi 
terpusat atau strategi integrasi (David, 2013). 
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b. Kuadran III, V, atau VI menunjukkan bahwa posisi perusahaan dalam status hold-and-
maintain. Strategi yang direkomendasikan untuk bisnis adalah pengembangan produk 
dan strategi penetrasi pasar (David, 2013). 
c. Kuadran VI, VII, atau IX mewakili holding yang berada dalam fase collection atau 
transisi. Strategi yang dapat diaplikasikan adalah adalah menghemat sumber daya dan 
menerapkan strategi diversifikasi (David, 2013). 
 
2. Matriks Strength-Weakness-Opportunities-Threats (SWOT) 
Matriks SWOT adalah alat analisis untuk membantu mengembangkan empat jenis strategi 
yang terdiri dari gabungan strategi kekuatan-kelemahan-peluang-ancaman (David, 2013). 
Susunan Matriks SWOT ditunjukkan pada Tabel 2.4. 
Tabel 2.4  
Matriks SWOT 
 STRENGTH (S) 
Faktor kekuatan utama 
perusahaan 
WEAKNESS (W) 
Faktor kelemahan utama 
perusahaan 
OPPORTUNITIES (O) 
Faktor peluang utama 
perusahaan 
Strategi SO 1 
Strategi SO 2 
dst 
Strategi WO 1 
Strategi WO 2 
Dst 
THREATS (T) 
Faktor ancaman utama 
perusahaan 
Strategi ST 1 
Strategi ST 2 
dst 
Strategi WT 1 
Strategi WT 2 
dst 
Total 1,00 1,00 – 4,00 
Sumber: David (2013) 
 
2.7.3 Tahap Keputusan 
Langkah terakhir setelah penyesuaian adalah fase yang menentukan. Langkah pengambilan 
keputusan ini membutuhkan wawasan dan analisis yang mendalam untuk mendapatkan 
alternatif strategi yang Anda butuhkan. Responden akan menerima strategi alternatif yang dibeli 
sebelumnya yang akan berpartisipasi dalam analisis strategi dan kegiatan yang dipilih. Salah 
satu alat yang tersedia pada tahap ini adalah Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). 







Tabel 2. 5  
Matriks Perencanaan Strategi Kuantitatif 
Alternatif Strategi Strategi 1 Strategi 2 
Faktor-Faktor Utama Bobot AS TAS AS TAS 
Peluang 
1. Peluang pertama 
2. dst 
     
Ancaman 
1. Ancaman pertama 
2. dst 
     
Kekuatan 
1. Kekuatan pertama 
2. dst 
     
Kelemahan 
1. Kelemahan pertama 
2. dst 
     
Total      



































































Metode penelitian adalah tahapan-tahapan yang dilalui untuk melakukan penelitian secara 
sistematis. Diharapkan dengan adanya metode penelitian dapat lakukan penelitian yang 
sistematis dan sesuai dengan tujuan penelitian 
 
3.1 Jenis Penelitian 
Penelitian yang akan dilakukan termasuk dalam jenis penelitian deskriptif. Menurut Azwar 
(2013), penelitian deskriptif hanya melakukan analisis sampai pada tahap menggambarkan yaitu 
melakukan analisis dan menyajikan data secara sistematik sehingga bertujuan untuk mudah 
dipahami dan dibuat kesimpulan. Kesimpulan yang akan dibuat berdasarkan dari data yang 
diperoleh sehingga bersifat objektif.  
 
3.2 Waktu dan Tempat Penelitian 
Penelitian ini dilakukan secara daring pada perusahaan pertambangan yang bertempat di 
Jalan Rawa Gelam 1, Cakung, Jakarta Timur. Penelitian dilakukan pada bulan Desember 2020 
sampai dengan Juni 2021. 
 
3.3 Tahap Penelitian 
Tahap-tahap penelitian dibagi menjadi tiga yaitu tahap pendahuluan, pengumpulan dan 
pengolahan data, kemudian analisis dan kesimpulan. Berikut ini akan dijelaskan mengenai 
penjelasan masing-masing tahapan. 
 
3.3.1 Tahap Pendahuluan 
Pada tahap pendahuluan dilakukan langkah-langkah sebagai berikut. 
1. Studi lapangan 
Langkah pertama yang dilakukan adalah melakukan observasi mengenai gambaran dari 
kondisi perusahaan pertambangan untuk mencari tahu permasalahan yang sedang dihadapi. 
Studi lapangan dilakukan dengan melakukan wawancara terhadap pihak terkait untuk 
mengetahui data dan fakta aktual permasalahan secara umum. Selanjutnya, setelah 
26 
 
diketahui kondisi aktual dan permasalahan yang terjadi, maka dapat melakukan studi 
literatur. 
 
2. Studi literatur 
Penelitian kepustakaan adalah proses membaca dan mengumpulkan bahan referensi yang 
berkaitan dengan kondisi dan masalah yang diperoleh dalam penelitian lapangan dan 
observasi. Sumber literatur yang digunakan dapat berasal dari berbagai sumber yang valid, 
seperti jurnal, artikel ilmiah, buku, makalah sebelumnya, data BPS, atau penelitian 
sebelumnya yang berkaitan dengan penelitian yang dilakukan. Tujuan dilakukannya 
penelitian kepustakaan adalah untuk menguraikan konsep-konsep yang berkaitan dengan 
penelitian yang dilakukan agar secara ilmiah diperoleh alternatif pemecahannya. 
3. Identifikasi Masalah 
Proses penentuan sejauh mana masalah yang akan diteliti dikenal sebagai identifikasi 
masalah. Tujuan dari identifikasi masalah adalah untuk memahami masalah yang terjadi 
dan kemudian mengidentifikasi solusi untuk mereka. 
4. Perumusan Masalah 
Setelah melakukan identifikasi masalah, tahap selanjutnya adalah merumuskan masalah. 
Rumusan masalah adalah kekhususan dari masalah yang telah diidentifikasi dan akan 
terungkap kemudian dalam penyelidikan. 
5. Tujuan penelitian 
Tujuan penelitian ditentukan berdasarkan perumusan masalah yang sudah dirinci 
sebelumnya Tujuan penelitian bertujuan untuk menentukan batasan-batasan dalam 
pengolahan data dan hasil pengukuran selanjutnya. 
 
3.3.2 Tahap Pengumpulan Data 
Pengumpulan data adalah proses yang dilakukan saat melakukan penelitian untuk 
mengumpulkan informasi dan kondisi objek penelitian yang sesuai dengan lingkup penelitian. 
Tahap ini bertujuan untuk menunjang identifikasi dan penyelesaian permasalahan yang ada. 
Jenis data yang digunakan untuk penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data-data 
tersebut didapatkan dengan beberapa cara, yaitu: 





Data yang digunakan untuk penelitian ini terbagi menjadi dua yaitu data primer dan data 
sekunder. 
a. Data primer 
Dikutip dari Hasan (2002), data primer merupakan data yang dikumpulkan atau 
diperoleh secara langsung di lapangan oleh orang yang sedang melakukan penelitian 
ataupun pihak bsersangkutan yang membutuhkannya. Metode yang digunakan untuk 
pengumpulan data ini adalah wawancara, brainstorming dan kuesioner yang 
melibatkan 4 responden terkait yaitu direktur, departemen finance, departemen 
production and planning dan departemen heavy equipment yang memahami kinerja 
perusahaan dan pengembangan strategi yang perlu dilakukan. Data primer yang akan 
dikumpulkan pada penelitian ini adalah kondisi internal dan eksternal perusahaan. Pada 
Tabel 3.1 faktor-faktor yang akan diberikan pembobotan dan rating. 






 Ancaman pendatang baru 
 Persaingan kompetitor 
 Kekuatan pemasok 
 Kekuatan pembeli 
 Ancaman produk pengganti 
Sumber: David (2009) 
b. Data sekunder 
Dikutip dari Hasan (2002), data sekunder merupakan data yang dikumpulkan atau 
diperoleh orang yang sedang melakukan penelitian dari sumber-sumber yang sudah 
ada sebelumnya. Data sekunder yang dibutuhkan untuk penelitian ini adalah data profil 
perusahaan, visi misi, struktur organisasi dan laporan keuangan. 
 
3.3.3 Tahap Pengolahan Data 
Setelah dilakukan tahap pengambilan data, maka tahap selanjutnya adalah pengolahan data 
yang diperoleh dari perusahaan pertambangan. Tahapan untuk pengolahan data adalah sebagai 
berikut. 
1. Tahap input 
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Input pada tahap ini didapatkan dari pengolahan data hasil wawancara dan brainstorming 
dengan direktur, bagian finance & accounting, bagian production dan bagian plant heave 
equipment & supply management. Sedangkan untuk input kondisi eksternal, peneliti 
melakukan pengamatan kondisi ataupun situasi terkait perusahaan yang mencakup 
persaingan pasar, peluang yang dapat dimanfaatkan dan ancaman yang dapat dihindari. 
Kedua input tersebut selanjutnya akan digunakan sebagai faktor-faktor dalam pembuatan 
matriks evaluasi internal (IFE) dan matriks evaluasi eksternal (EFE). Setelah itu, dilakukan 
pemberian rating pada matriks evaluasi kondisi internal dan eksternal dengan pemberian 
kuesioner kepada manajemen perusahaan dan customer. Sehingga, pada tahap ini 
didapatkan output berupa penilaian faktor internal menggunakan matriks IFE dan penilaian 
faktor eksternal menggunakan matriks EFE.  
2. Tahap pencocokan 
Input pada tahap ini adalah nilai IFE dan EFE yang didapatkan dari tahap input untuk 
dilakukan penyusunan matriks internal dan eksternal (IE) sehingga dapat diketahui 
mengetahui posisi perusahaan dan mengetahui strategi yang tepat untuk diimplementasikan 
perusahaan. Kemudian faktor-faktor internal dan eksternal akan dijadikan input untuk 
melakukan penyusunan matriks SWOT dengan tujuan mengembangkan alternatif strategi. 
Sehingga, pada tahap ini didapatkan output berupa posisi perusahaan dari matriks IE dan 
pilihan strategi alternatif dari matriks SWOT. 
3. Tahap keputusan 
Input pada tahap ini adalah beberapa strategi alternatif yang didapatkan dari analisis SWOT. 
Tahap keputusan adalah tahap pengambilan keputusan strategi yang akan dipilih 
berdasarkan alternatif-alternatif yang ada. Metode yang akan digunakan adalah QSPM 
dengan cara menentukan bobot pada setiap faktor dan nilai Attractive Score (AS). 
Pemberian bobot pada setiap faktor akan dilakukan oleh direktur perusahaan. Setelah itu 
dapat ditentukan Total Attractive Score (TAS) dengan cara mengalikan bobot dengan AS. 
Selanjutnya, hasil TAS akan diurutkan dengan tujuan mendapatkan nilai tertinggi. 
Kemudian strategi yang memiliki TAS tertinggi akan dipilih untuk menjadi solusi 
permasalahan. Sehingga, pada tahap ini didapatkan output berupa beberapa strategi dan 








3.3.4 Tahap Analisis dan Pembahasan 
Pada tahap analisis dan pembahasan akan dibahas hasil pengolahan data yaitu alternatif 
strategi yang sudah dianalisis untuk kemudian diaplikasikan kepada perusahaan pertambangan 
untuk menyelesaikan permasalahan yang ada. Input dari tahap ini adalah beberapa alternatif 
strategi dari QSPM. Setelah dilakukan analisis dan pembahasan, akan didapatkan output berupa 
strategi terpilih dengan hasil analisisnya. 
 
3.3.5 Tahap Kesimpulan  
Tahap akhir dari penelitian ini adalah tahap kesimpulan dan saran. Pada tahap ini dapat 
ditentukan kesimpulan yang didapatkan dari hasil pengumpulan, pengolahan dan analisis yang 
bertujuan untuk menjawab tujuan penelitian yang sebelumnya sudah ditetapkan serta 













HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Pada bab ini akan dijelaskan mengenai gambaran umum dari perusahaan dan juga data yang 
telah dikumpulkan. Data tersebut akan diolah berdasarkan pendekatan metode penelitian yang 
digunakan.  
 
4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian 
Berikut akan dijelaskan mengenai profil perusahaan dan visi misi dari perusahaan. 
4.2 Profil Perusahaan 
Menurut Izin Usaha Jasa Pertambangan (IUJP) No. 130/1/IUJP/PMDN/2020, Bidang 
Usaha Perusahaan Jasa Pertambangan adalah pelaksanaan usaha di bidang pertambangan yang 
terbatas pada kegiatan pengupasan batuan/tanah, subsektor penggalian, pemuatan, dan 
pemindahan lapisan pengupasan batuan/tanah dengan atau tanpa peledakan, serta konsultasi, 
perencanaan, dan pelaksanaan di bidang transportasi. Perusahaan Jasa Pertambangan bergerak 
dalam sub-sektor usaha berikut. 
1. Penambangan Limestone, Clay, Laterite (Quarry Mining) 
Limestone (batu kapur/CaO), Clay (tanah liat/Al2O3) dan Laterite (tanah laterit/FE2O3) 
merupakan bahan baku utama Portland Cement (PC). Penambangan ketiga bahan baku 
tersebut dilakukan oleh Perusahaan Jasa Pertambangan melalui metode penambangan 
terbuka (blasting, excavating & hauling) dengan tetap menjaga kualitas sesuai standar yang 
diharapkan untuk tiap-tiap bahan galian, adalah sebagai berikut. 
a. Limestone: CaO > 50%, MgO < 3% dan Moisture < 5%  
b. Clay Quality: AI2O3 > 12%, FE2O3 < 10% dan Moisture < 23%  





Gambar 4. 1 Proses Pengambilan Bahan Galian 
2. Pekerjaan Development (Hill Connecting) 
Pekerjaan Development adalah pekerjaan pembuatan akses pengubung antar beberapa bukit 
limestone (connection access), termasuk penyiapan jenjang kerja (bench forming), guna 
menghubungkan bukit satu ke bukit lainnya sehingga penambangan limestone bisa 
dilakukan. 
3. Support Pekerjaan di Pabrik (re-Handling Material & Sewa Alat Berat) 
Selain mengerjakan penambangan quarry dan development, Perusahaan Jasa Pertambangan 
juga melakukan pekerjaan-pekerjaan support di area Pabrik dan Pelabuhan Plant 12 Tarjun, 
seperti rehandling material additive, loading & unloading di Jetty B1, unloading di Jetty 







Gambar 4. 2 Kegiatan Pertambangan dan Support Pekerjaan Pabrik 
 
4. Daftar Mitra 
Awal Perusahaan Jasa Pertambangan difungsikan untuk melakukan support di kegiatan 
pabrik dan operasional penambangan bahan baku semen di area kerja Perusahaan Semen – 
Plant 12 Tarjun, sehingga saat ini yang menjadi customer Perusahaan Jasa Pertambangan 
hanya Perusahaan Semen, dengan site operation bernama site ITP Plant – 12 Tarjun yang 
terletak di desa Sidomulyo dan Desa Tarjun, Kelumpang Hilir, Kotabaru, Kalimantan 
Selatan. 
 
4.3 Visi dan Misi Perusahaan Jasa Pertambangan 
Berikut merupakan visi dan misi dari Perusahaan Jasa Pertambangan. 
1. Visi 
Menjadi mitra usaha Perusahaan Semen terbaik dan dapat diandalkan 
2. Misi 






d. Kualitas pengelolaan keselamatan dan lingkungan hidup yang tinggi 
e. Memberikan nilai tambah 
 
4.4 Identifikasi Atribut Faktor Internal dan Eksternal 
Pada tahap ini akan dilakukan identifikasi atribut faktor internal dan eksternal. Faktor 
internal yang akan diidentifikasi beracuan dari David (2009) yaitu manajemen, pemasaran, 
keuangan dan produksi. Sementara untuk faktor eksternal akan diidentifikasi sepuluh faktor 
menurut David (2009) yaitu politik, ekonomi, sosial, teknologi, lingkungan, ancaman pendatang 
baru, persaingan dengan perusahaan sejenis, kekuatan supplier, kekuatan pembeli dan ancaman 
produk pengganti atau substitusi. Berikut merupakan audit internal perusahaan dan audit 
eksternal perusahaan untuk mendapatkan atribut faktor internal dan eksternal. 
 
4.4.1 Audit Internal Perusahaan 
Audit internal adalah melakukan penilaian dan evaluasi secara independent di dalam 
organisasi untuk melakukan evaluasi kepada kegiatan ataupun program yang dijalankan 
(Tugiman, 2006). Audit internal sendiri memiliki tujuan yaitu membantu manajemen internal 
perusahaan dalam melakukan tugas melalui analisis dan penilaian perusahaan tentang program 
maupun strategi perusahaan (Tugiman, 2006). Dari melakukan audit internal, aspek yang akan 
diamati adalah manajemen, pasar, keuangan dan produksi. 
 
4.4.1.1 Aspek Manajemen 
Pada aspek manajemen, hal-hal yang akan diidentifikasi adalah penerapan konsep 
manajemen strategi, apakah manager dalam setiap hierarki membuat rencana dengan efektif, 
tingkat turnover karyawan, kejelasan job descriptions dan job specifications dan bagaimana 
struktur organisasi perusahaan. Menurut direktur perusahaan, dalam menjalankan perusahaan, 
perusahaan sudah menerapkan manajemen strategi terutama pada jabatan board of directors 
yaitu dengan adanya visi misi perusahaan dan internal audit setiap tahunnya dengan cara 
mengkaji ulang perbandingan rencana tahun sebelumnya dengan kondisi aktualnya.  Namun, 





efektif dan perlu pengawasan lebih dari board of directors. Sementara tingkat turnover dan 
kehadiran cukup rendah. 
Dalam upaya meningkatkan kompetensi dan pengembangan sumber daya manusia, 
perusahaan memiliki program yaitu sertifikasi pengawas operasional oleh BNSP, skill up 
operator, mandatory training K3LH, training mechanic, mendatangkan expert drilling machine, 
Training of Trainer (TOT), dan lain-lain. 
Sementara untuk mendukung lancarnya kegiatan operasional, perusahaan memiliki 
sejumlah sumber daya manusia dan adanya susunan struktur organisasi seperti yang dipaparkan 
pada Gambar 4.3. Perusahaan Jasa Pertambangan memiliki sumber daya manusia inti sebanyak 
155 orang yang terdiri atas: jajaran site management Induk Perusahaan Jasa Pertambangan 
sebanyak 4 orang, staff Perusahaan Jasa Pertambangan sebanyak 27 orang yang terdiri dari 5 
orang section head dan 22 orang Group Leader status karyawan Perusahaan Jasa Pertambangan, 
non-staff Perusahaan Jasa Pertambangan sebanyak 124 orang yang terdiri dari operator/driver, 
mechanic, non-operator non mekanik yang memiliki status karyawan Perusahaan Jasa 
Pertambangan dan 10 orang karyawan labor supply serta 75 karyawan subcontractor yang 
memiliki status non inti karyawan. 
 
 
Gambar 4. 3 Struktur Organisasi Perusahaan Jasa Pertambangan 
Job Description 
1. Direktur 
a. Mengendalikan jalannya perusahaan  
b. Menjadi wakil perusahaan dalam berhubungan dengan pihak external dan pemerintah 
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c. Memberikan laporan kepada pemegang saham sebagai pertanggungjawaban 
2. Project Manager 
a. Merencanakan kebutuhan manpower, heavy equipment serta pendukungnya yang 
diperlukan untuk menjalankan kegiatan di job site 
b. Memastikan kebutuhan customer dilayani dengan baik dengan pembayaran tepat waktu 
c. Menjadi motor improvement dan efisiensi serta menjamin tidak terjadi fraud 
3. Plant Heavy Equipment & Supply Management Department  
a. Membuat terobosan agar perusahaan dapat melakukan efisiensi 
b. Merencanakan kebutuhan alat berat yang akan dipergunakan  
c. Melakukan perencanaan dan pengawasan atas pelaksanaan pada lingkup kerjanya. 
1) Divisi Maintenance Plan dan Supply Management 
a. Merencanakan kebutuhan spare parts, consumable goods, fuel, and oil. 
b. Mencari vendor yang paling kompetitif untuk perusahaan 
c. Melakukan pembelian barang-barang kebutuhan perusahaan 
2) Divisi Plant Heavy Equipment 
a. Melaksanakan maintenance secara berkala setiap HE sesuai dengan hour 
meter dan maintenance schedule. 
b. Melaksanakan General Overhoul setiap HE dan memastikan bahwa umur HE 
selalu di atas standard produsen 
c. Memastikan dan menjamin kesiapan HE untuk dipergunakan bagian produksi 
4. Production and Planning Department  
a. Merencanakan dan mengontrol jumlah produksi harian dan bulanan 
b. Memastikan standarisasi safety diterapkan di semua bagian perusahaan 
c. Merencanakan pengembangan karyawan dan memberikan training yang sesuai 
d. Memastikan K3LH diterapkan dengan zero accident 
1) Divisi Planning dan SHE 
a. Menyiapkan emergency rescue apabila terjadi hal-hal yg tidak diinginkan 
b. Melakukan pengawasan safety dan membuat laporan 
c. Melakukan peledakan dengan perhitungan yang akurat 
2) Divisi Production 





b. Mempersiapkan operator dengan jumlah cukup dan siap bekerja 
c. Memastikan muatan setiap alat berat dalam batas wajar 
5. Finance, Accounting & HCGS Department  
a. Merencanakan, memfasilitasi, mengawasi dan mengkoordinir seluruh kegiatan FA-
HCGS sesuai dengan kebijakan pemerintah, management site, maupun head office 
b. Memfasilitasi pembuatan master budget semua departemen 
c. Merencanakan dan mengendalikan cash flow 
Selanjutnya, berikut merupakan rencana strategi yang sudah dilaksanakan perusahaan. Strategi 
perusahaan dibagi menjadi tiga, yaitu company key initiatives, safety perspective, dan people & 
public contribution yang digambarkan pada Tabel 4.1, sementara hasil strategi yang merupakan 
gambaran performance perusahaan dapat dilihat pada Tabel 4.2. 
Tabel 4.1 
Strategi Perusahaan 
No Deskripsi Strategi yang Dilakukan Perusahaan 
a.  Produktivitas 
Perusahaan 
1. Memelihara Physical Ability untuk kesiapan produksi maksimal 
2. Optimisasi produksi crusher limestone > 1.700 TPH 
b. Biaya Material 
1. Melakukan efisiensi biaya sumber daya manusia 
2. Melakukan pemeliharaan inventory yang ada di gudang 
3. Pengetatan dan kontrol penggunaan fuel 
a. Lost Time Injury 
Frequency Rate 
1. Mengadakan joint inspeksi keseluruhan area dengan owner dan 
subcontractor (sidak, hand drill) 
2. Fatigue program (pola istirahat yang cukup, inspeksi obat-obat 
terlarang) 
b. Cost of Property 
Damage 
1. Hand & Finger Program Mandatory (inspeksi tools box, dll) 




1. Lulus POP/Kompeten 
2. Training Pintar 
3. Refresh Training 
4. Mendatangkan expert drilling machine 
d. Implementasi 
Program CSR 
1. Perbaikan jalan masyarakat Dusun Simpang Tiga 
2. Partisipasi program wisata mandiri Desa Refal Rejo 











Gambaran Performance Perusahaan 









2. Company Key Initiatives 
a.  Produktivitas 
Perusahaan 
Ton/SDM 2,950 2,960 100,33% Tercapai 
b. Biaya Material Rp/Ton 13,340 13,422 99,26% 
Tidak 
tercapai 
3. Safety Perspective 
a. Lost Time Injury 
Frequency Rate 
Indeks 1 0 125% Tercapai 
b. Cost of Property 
Damage 
USD 35,000 10,000 125% Tercapai 




SDM 50 64 125% Tercapai 
d. Implementasi 
Program CSR 
Program 3 5 125% Tercapai 
Berdasarkan KPI perusahaan, dapat dilihat perusahaan dalam kondisi baik dan 
ketidakcapaian target berada di target keuntungan dan biaya material.  Target keuntungan tidak 
tercapai karena terkena dampak dari menurunnya tingkat produksi dan adanya biaya tetap. 
Sementara biaya material tidak tercapai karena barang habis pakai yang over budget. Sementara 
produktivitas perusahaan masih belum maksimal yaitu berada di angka 100,33% dimana 
achievement maksimal yang dapat dicapai perusahaan adalah 125%.  
 
4.4.1.2 Aspek Pemasaran 
Pemasaran adalah kumpulan instruksi dan metode untuk menyampaikan, menghasilkan, 
mengomunikasikan, dan menawarkan sesuatu yang bernilai kepada klien, konsumen, atau 
masyarakat (Boone & Kurtz, 2008). Pada aspek pemasaran, hal-hal yang akan diidentifikasi 
adalah apakah pasar sudah disegmentasikan secara efektif, bagaimana posisi perusahaan 
dibandingkan kompetitor, peningkatan market share perusahaan, pelaksanaan riset pasar 
perusahaan dan kualitas jasa yang diberikan perusahaan.  
Kegiatan pemasaran yang dilakukan Perusahaan Jasa Pertambangan adalah pemasaran jasa 





unit khusus yang menangani permasalahan ini. Untuk menjalankan kegiatan operasionalnya, 
kegiatan pemasaran dilakukan oleh key position perusahaan yaitu Board of Directors. 
Menurut direktur perusahaan, saat ini posisi perusahaan cukup unggul dibandingkan dengan 
kompetitor yang ada karena kualitas jasa yang ditinjau dari aspek K3 dan kecepatan, 
kepercayaan customer kepada perusahaan dan juga pada tahun 2020 perusahaan baru saja 
mendapatkan pencapaian “Best Safety Performance” terutama dalam aspek Keselamatan dan 
Kesehatan Kerja serta Lingkungan Hidup (K3L). Saat ini, perusahaan tidak memiliki data 
mengenai market share perusahaan maupun melakukan riset pasar yang strategis, namun 
dikarenakan tidak ada penambahan aktivitas proyek pada beberapa tahun terakhir, market share 
perusahaan tidak mengalami peningkatan.  
 
4.4.1.3 Aspek Keuangan 
Untuk menjalankan bisnis yang berbasis keuntungan, aspek keuntungan merupakan salah 
satu hal utama yang menjadi sorotan terutama para stakeholder terkait. Dalam aspek keuangan, 
hal-hal yang akan diidentifikasi adalah hubungan perusahaan kepada investor dan juga 
pemegang saham, kondisi hutang perusahaan, modal perusahaan, kemampuan perusahaan untuk 
meningkatkan kebutuhan modal jangka pendek, kemampuan perusahaan untuk meningkatkan 
modal jangka panjang melalui hutang, dan apakah manager keuangan perusahaan memiliki 
pengalaman dan terlatih dengan baik. 
Menurut direktur perusahaan, hubungan perusahaan dengan investor dan pemegang saham 
dinilai cukup baik dengan adanya Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS) satu kali dalam satu 
tahun. Sementara untuk mengetahui kondisi keuangan perusahaan secara rinci, diperoleh 
tambahan data dari departemen finance accounting. 
Pada Tabel 4.3 menunjukkan rangkuman aspek keuangan Perusahaan Jasa Pertambangan 










Laporan Keuangan Perusahaan Tahun 2018-2020 
Deskripsi (dalam juta rupiah) 2018 2019 2020 
Asset 63.934 59.999 71.443 
Non-Current Asset 2.957 3.402 15.585 
Net Fixed Asset 18.1051 13.7021 11.316 
Claim for Tax 183 1.505 1.709 
Total Aset 85.179 78.608 100.054 
Current Liabilities 13.931 9.647 27.041 
Utang Jangka Panjang  7.730 8.573 9.618 
Ekuitas Pemegang Saham  63.518 60.388 63.395 
Total Liabilitas dan Ekuitas  85.179 78.608 100.054 
Keuntungan setelah pajak 13.567 10.481 11.172 
Key Financial Ratios  
Rasio Utang Terhadap Modal  34% 30% 58% 
Rasio Lancar  459%  622% 264% 
Return on Equity 21% 17% 18% 
Sumber: Perusahaan Jasa Pertambangan 
Perusahaan Jasa Pertambangan memiliki pendapatan sebesar Rp82.154 juta pada tahun 
2020. Nilai pendapatan turun sebesar 4,18% dari tahun sebelumnya yaitu Rp85.594 juta pada 
tahun 2019. Penurunan pendapatan tersebut diakibatkan adanya penurunan produktivitas dan 
adanya penambahan biaya dari segi produksi seperti harga bahan bakar dan penyesuaian kondisi 
karena adanya pandemic COVID-19. 
Rasio hutang dengan ekuitas atau Debt to Equity Ratio (DER) adalah presentase dari total 
hutang dibagi dengan ekuitas pemegang saham (David, 2011). Kondisi DER perusahaan pada 
tahun 2020 mengalami peningkatan presentase dari 30% pada tahun 2019, menjadi 58% pada 
tahun 2020 yang berarti terjadi tambahan pinjaman sehingga harus dikembalikan pada saat jatuh 
tempo. 
Rasio lancar atau current ratio adalah presentase antara modal dengan current liabilities 
yang digunakan untuk mengukur sejauh mana perusahaan dapat memenuhi kewajiban jangka 
pendeknya (David, 2011). Pada Perusahaan Jasa Pertambangan, terjadi penurunan current ratio 
yang sebelumnya pada tahun 2019 sebesar 622% menjadi 264%. Namun, hal ini masih 
menunjukkan perusahaan memiliki kemampuan yang baik dalam melunasi kewajibannya. 
Tingkat pengembalian usaha terhadap modal yang ditanamkan atau Return on Equity 
(ROE) adalah hasil laba bersih dibagi dengan ekuitas pemegang saham (David, 2011). Menurut 
Arta (2013), semakin tinggi ROE maka semakin besar keuntungan bersih yang diperoleh. 





yang rendah. ROE perusahaan pada tahun 2020 sebesar 18% atau bertambah dari tahun 
sebelumnya yaitu 17%. Hal ini menunjukkan tingkat profitabilitas yang menguntungkan untuk 
investasi. 
 
4.4.1.4 Aspek Produksi 
Dalam melakukan identifikasi aspek produksi, hal-hal yang diidentifikasi adalah 
bagaimana proses produksi, apakah fasilitas (peralatan, mesin dan kantor) dalam kondisi yang 
baik, kondisi kebijakan pengawasan inventory berjalan efektif, kebijakan K3 dan pengelolaan 
lingkungan hidup pada produksi dan apakah fasilitas memiliki lokasi yang strategis. Adapun 
urutan kegiatan penambangan untuk yang dilakukan oleh Perusahaan Jasa Pertambangan untuk 
melakukan penambangan, antara lain sebagai berikut. 
1. Pembersihan Lahan (Land Clearing) 
Pembukaan lokasi penambangan merupakan kegiatan pertama untuk mempersiapkan lahan 
kerja yang baik untuk kegiatan penambangan lainnya. Operasi penambangan meliputi 
pembukaan vegetatif (pembukaan lahan), pemindahan lapisan tanah atas, dan akses ke 
bengkel/lokasi penambangan. Pemulihan semak dan pohon dilakukan dengan bulldozer. 
2. Pembongkaran Batugamping 
Pembongkaran batugamping dilakukan oleh Perusahaan Jasa Pertambangan menggunakan 
metode peledakan. Kegiatan drilling merupakan kegiatan pemboran lubang ledak yang 
bertujuan membuat lubang-lubang di area yang akan diledakkan, selanjutnya diisi bahan 
peledak dan dilakukan kegiatan peledakan atau blasting. Blasting bertujuan untuk 
membongkar batuan penutup atau overburden yang sifatnya keras dan tidak dapat 
dibongkar dengan alat mekanis. 
Pelaksanaan operasional pengeboran dan peledakan dilakukan berdasarkan rencana target 
produksi yang ditetapkan. Adapun urutan kegiatan pengeboran dan peledakan di 
Perusahaan Jasa Pertambangan adalah sebagai berikut. 
a. Menyiapkan lokasi pengeboran dan peledakan 
b. Melakukan penempatan titik bor (marking) 
c. Melakukan pengeboran berdasarkan titik bor yang telah ditentukan. 
d. Melakukan pemeriksaan lubang bor. 
e. Merangkai detonator dengan power gel dan dimasukkan kedalam lubang ledak. 
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f. Pengisian lubang ledak dengan bahan peledak (charging) 
g. Kegiatan peledakan 
3. Pemuatan dan Pengangkutan Batugamping 
Pemuatan batu gamping yang dilakukan Perusahaan Jasa Pertambangan 
menggunakan excavator PC 300, PC500 dan PC 750.  Excavator digunakan agar 
memudahkan proses hauling untuk material hasil peledakan. Pengangkutan (hauling) batu 
gamping dilakukan untuk memindahkan semua material ke crushing plant dimana 
sebelumnya material berada di lapangan.. Pereduksian ukuran butir (Cushing) yang 
diinginkan dengan ukuran kurang dari 80 cm (hasil peledakan) hasil crushing dilakukan 
pengangkutan dengan menggunakan alat angkut berupa belt conveyor untuk diolah menjadi 
bahan baku pembuatan semen di ITP Plant-12 Tarjun. Sumber daya alat produksi yang 
mendukung kegiatan operasional Perusahaan Jasa Pertambangan diperoleh dari pembelian 
perusahaan maupun rental/sewa dari subcontractor. Berikut merupakan sumber daya alat 
produksi yang mendukung kegiatan operasional Perusahaan Jasa Pertambangan yang 
dipaparkan pada Tabel 4.4. 
Tabel 4.4 








Excavator (PC750/300/2000 8 4 
Rock Breaker PC200-8 1 0 
Wheel Loader (WA 380) 0 2 
Bulldozer (D155/D85) 2 0 
Dump Truck (20 Ton) 22 18 
Motor Grader (GD705) 1 0 
Compactor (BW212) 1 0 
Anfo Truck 1 0 
Water Truck 2 0 
Total 42 24 
Sumber: Perusahaan Jasa Pertambangan 
Dari keseluruhan unit yang dimiliki, terdapat program untuk mengganti unit-unit yang 









Umur Unit Peralatan Operasional 
Umur Unit 0-5 5-10 10-15 15 ke atas Total 
Tahun 11 18 10 4 42 
Presentase 26% 42% 23% 9% 100% 
Sumber: Perusahaan Jasa Pertambangan 
Untuk inventory perusahaan telah berjalan efektif dilihat dari ketercapaian target yang dapat 
dilihat pada Lampiran 11, dan lokasi dinilai cukup strategis karena dekat dengan wilayah 
pertambangan. Selanjutnya, mengenai kondisi K3 dalam produksi dapat dipaparkan pada Tabel 
4.6. 
Tabel 4.6 
Key Performance Indicator K3  
KPI Plan Actual Achievement 
Fatal Insiden 0 0 Good 
Tress hold Incident 5 4 Good 
Property Damage Cost $35,000 $10,000 Good 
Sumber: Perusahaan Jasa Pertambangan 
Berdasarkan Tabel 4.6, dapat dilihat KPI untuk K3 di bidang produksi dalam keadaan baik. 
Fatal insiden adalah kejadian yang menyebabkan hilangnya waktu kerja, nilai untuk KPI 
tersebut bernilai good dengan adanya dukungan program zero accident. Sementara incident 
adalah kejadian kecelakaan yang kecil yang dapat mengakibatkan unit alat berat rusak. Salah 
satu contohnya adalah kesalahan pengendalian dump truck yang mengakibatkan dump truck 
tersungkur di area pertambangan. Sementara property damage cost adalah biaya yang 
dikeluarkan untuk melakukan maintenance peralatan yang rusak karena incident. 
Tabel 4.7 adalah daftar atribut faktor internal yang telah diidentifikasi. Atribut berikut akan 
dijadikan acuan untuk daftar pertanyaan pada kuesioner yang nantinya akan disebarkan kepada 
pihak expert dari Perusahaan Jasa Pertambangan untuk memberikan penilaian pernyataan sesuai 
dengan kondisi yang ada. 
Penyebaran kuesioner faktor internal kepada pihak manajemen perusahaan karena atribut-
atribut yang diidentifikasi hanya dapat diketahui oleh pihak manajemen yang mengetahui 
strategi dan permasalahan perusahaan secara mendalam. Pada atribut-atribut yang diidentifikasi, 
perlu dilakukan identifikasi data internal perusahaan seperti KPI perusahaan, tingkat turn over 






Daftar Atribut Internal Perusahaan Jasa Pertambangan 
No Faktor Atribut 
1. 
Manajemen  
Penerapan manajemen strategi 
2. Keterukuran tujuan perusahaan 
3. Ketercapaian rencana perusahaan 
4. Tingkat turnover dan kehadiran karyawan 
5. Kejelasan job description dan job specification 
6. Utilisasi SDM 
7. Kejelasan struktur organisasi 
8. 
Pemasaran 
Posisi perusahaan dibandingkan kompetitor 
9. Kemampuan riset pasar 
10. Peningkatan market share perusahaan 
11. Kualitas jasa yang diberikan kepada customer 
12. 
Keuangan 
Hubungan dengan investor dan pemegang saham 
13. Kondisi hutang dan modal perusahaan 




16. Kondisi fasilitas, peralatan, mesin dan kantor 
17. Keefektifan kebijakan pengawasan inventory 
18. Fasilitas, sumber daya, dan pasar berlokasi strategis 
19. Tingkat penerapan K3 pada produksi  
 
4.5 Audit Eksternal Perusahaan 
Selain menilai komponen internal perusahaan, audit eksternal juga diperlukan dalam 
perencanaan strategis. Audit eksternal perusahaan berfokus pada upaya untuk menemukan dan 
menganalisis tren dan kejadian di luar kendali organisasi. Audit eksternal dilakukan dengan 
melakukan studi lingkungan makro jarak jauh menggunakan PESTLE (Politik, Ekonomi, 
Sosiologi, Teknologi, Hukum, Lingkungan) dan analisis lingkungan industri dengan Analisis 
Lima Kekuatan (Ancaman pendatang baru, Daya tawar pemasok, Daya tawar pembeli, 
Ancaman pengganti, Rivalitas di antara pesaing yang ada). 
4.5.1 Analisis Lingkungan Makro 
Lingkungan makro adalah hal-hal dari berbagai kekuatan dan lembaga yang memiliki 
hubungan dan mampu memengaruhi transasksi antara pasar dengan perusahaan. Faktor-faktor 
yang termasuk dalam lingkungan makro adalah politik pemerintahan dan hukum, ekonomi, 







1. Politik, Pemerintahan dan Hukum 
Dalam aspek ini akan diidentifikasi bagaimana pengaruh kebijakan politik, pemerintahan 
dan hukum pada industri jasa pertambangan. Pengaruh dari aspek politik kepada perusahaan 
jasa pertambangan berpengaruh karena adanya otonomi daerah, sehingga perijinan menjadi 
lebih mudah karena dapat diizinkan oleh kepala daerah tingkat II. Hal ini dapat memberikan 
peluang kepada perusahaan maupun koperasi untuk mengambil andil pada sektor jasa 
pertambangan, sehingga dapat berdampak pada maraknya PETI (penambang tanpa ijin). Dari 
segi hukum, terdapat beberapa peraturan yang mengatur kegiatan jasa pertambangan di 
Indonesia, yaitu PP RI No 78 Tahun 2010 tentang reklamasi dan pasca tambang prinsip 
perlindungan dan pengelolaan lingkungan hidup, Keputusan Menteri ESDM Nomor: 
1453.K/29/MEM/2000 dan lain-lain. 
Saat ini, Kementerian Energi dan Sumber Daya Mineral (ESDM) membuat peningkatan 
target produksi pada tahun 2021 dari 550 juta ton meningkat 75 ton menjadi 625 juta ton. 
Kebijakan pemerintah ini dapat memengaruhi revisi rencana kerja dan anggaran biaya (RKAB) 
setiap perusahaan. Hal ini dapat memberi dampak positif karena adanya kondisi perbaikan harga 
batu bara secara domestik maupun global. 
Adanya peraturan-peraturan tersebut terutama dalam bidang lingkungan, menjadikan setiap 
industri pertambangan maupun jasa pertambangan memperhatikan kebijakan lingkungan 
perusahaan sampai dengan kegiatan pasca tambang agar tetap memperhatikan aspek-aspek yang 
ada. Selain itu, dalam mengantisipasinya adanya potensi dampak dari perubahan kondisi politik, 
Perusahaan Jasa Pertambangan sudah melakukan antisipasi dengan melengkapi semua aspek 
legalitas dan menjalin hubungan yang baik dengan pihak Pemerintah daerah setempat. Selain 
itu, dampak politik terhadap Perusahaan Jasa Pertambangan dirasa tidak begitu memiliki 
pengaruh karena merupakan perusahaan swasta. 
2. Ekonomi 
Kondisi ekonomi di Indonesia dapat berpengaruh kepada kegiatan usaha Perusahaan Jasa 
Pertambangan secara langsung ataupun tidak langsung. Beberapa indikator yang berpengaruh 
adalah nilai tukar rupiah terhadap USD, tingkat inflasi negara dan harga minyak. Untuk nilai 
tukar rupiah-USD, akan berpengaruh kepada perusahaan jasa pertambangan terutama bagi yang 
sudah melakukan ekspor ke luar negeri bila terjadi pelemahan nilai rupiah. Hal ini akan 
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mengakibatkan adanya tambahan keuntungan, namun dapat memberatkan perusahaan saat 
melakukan pembelian spareparts alat berat impor karena masih menggunakan harga dolar.   
Saat ini, Badan Pusat Statistik (BPS) menyampaikan kenaikan Indeks Harga Perdagangan 
Besar (IHPB) pada Januari 2021 tertinggi pada sektor pertambangan dan penggalian, yaitu 
mengalami inflasi sebesar 1,5%. Untuk tingkat inflasi akan berpengaruh kepada biaya yang 
menggunakan mata uang rupiah seperti operasional, gaji karyawan, kebutuhan mess, kantor, 
transportasi dan lain-lain. Sementara untuk harga minyak berpengaruh langsung terhadap 
operasional perusahaan terutama di lapangan. Hal ini dapat mengakibatkan margin profit 
perusahaan menjadi menurun. Maka dari itu, Perusahaan Jasa Pertambangan dapat mengajukan 
adjustment price pada Perusahaan Semen karena terdapat kontrak rise and fall pada harga yang 
berubah sebesar 10% dalam 1 (satu) tahun.  
3. Sosial, Budaya dan Demografi 
Pada aspek ini akan diidentifikasi bagaimana dampak sosial, budaya, dan demografi 
terhadap industri jasa pertambangan. Pada aspek sosial, kegiatan operasional pertambangan 
maupun jasa pertambangan memiliki dampak secara langsung terhadap masyarakat sekitar.  
Secara demografis, pada tahun 2016, rata-rata pendapatan bulanan sektor pertambangan 
lebih tinggi dibandingkan dengan sektor komersial, pertanian, dan manufaktur. Hal ini menuntut 
pekerja memiliki keterampilan untuk menerima risiko yang lebih besar. Pada tahun 2016, gaji 
rata-rata pekerja pertambangan sekitar Rp4,19 juta/bulan, sedangkan gaji rata-rata industri lain 
sekitar Rp1 juta-3 juta/bulan. Sementara menurut Aviliani (ekonom senior) dari Institute for 
Development of Economics and Finance (INDEF), pada 2021 sektor pertambangan termasuk 
sektor yang berpotensi menyerap tenaga kerja 3 terbanyak bersamaan dengan sektor 
infrastruktur dan pariwisata. Sehingga, adanya industri jasa pertambangan maupun 
pertambangan di suatu daerah dapat memberikan multiplier effect untuk lingkungannya.  
Secara sosial dan budaya, dengan adanya pertambangan di suatu daerah, menyebabkan 
masyarakat lokal lebih tertarik untuk menjadi pekerja tambang karena harapan mendapatkan 
pendapatan yang lebih tinggi dibandingkan dengan pekerjaan masyarakat lokal sebelumnya. Hal 
ini dapat menguntungkan perusahaan karena mendapatkan sumber daya manusia yang lebih 
murah dibanding sumber daya manusia di daerah besar walaupun harus memberikan pelatihan 





Selain itu, pada aspek sosial, pengelolaan pasca tambang berpotensi menimbulkan konflik 
pada masyarakat dengan perusahaan menurut Almaida (2008), hal ini sudah diantisipasi dengan 
baik oleh perusahaan dengan berbagai macam program CSR meliputi perbaikan jalan 
masyarakat Dusun Simpang Tiga, partisipasi program wisata mandiri desa Tegal Rejo, beasiswa 
tingkat SD hingga perguruan tinggi, pemberian bantuan honor pada guru SD dan marbot masjid, 
bantuan hewan qurban, bantuan masker dan donasi penanganan COVID-19 melalui Puskesmas, 
pelaksanaan donor darah dan juga pelaksanaan regulasi dengan benar. 
4. Teknologi  
Dalam aspek teknologi akan diidentifikasi bagaimana perkembangan teknologi 
memberikan pengaruh pada industri jasa pertambangan. Untuk melakukan usaha jasa 
pertambangan sangat padat teknologi dan padat modal dengan berbagai resiko. Aspek teknologi 
diperlukan karena kebutuhan operasional yang disebabkan oleh kondisi lahan di lapangan yang 
umumnya bergunung atau berbukit dan juga sangat luas.  
Secara global, sektor pertambangan sedang mengalami revolusi Internet of Things (IoT) 
dalam kegiatan pertambangan. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Inmarsat, sebanyak 65% 
organisasi pertambangan global telah menggunakan setidaknya satu proyek IoT, 33% lainnya 
dalam uji coba atau telah melakukan uji coba proyek, dan 2% responden belum memulai proyek 
IoT. Hal ini mendukung pertumbuhan penerapan smart mining. Smart mining adalah proses 
penggunaan informasi, otonomi, dan teknologi untuk dapat meningkatkan keselamatan, 
pengurangan biaya operasional dan meningkatkan produktivitas di lokasi tambang. Teknologi 
untuk pertambangan di masa depan yang dapat memengaruhi sistem kerja pada industri 
pertambangan adalah penambangan jarak jauh (remote control equipment), pemantauan real-
time (suhu, gas, pergerakan lereng, dll), integrasi data langsung dari alat ukur ke perangkat lunak 
dan Artificial Intelligence (AI) dalam industri pertambangan. 
Saat ini, Induk Perusahaan yang merupakan perusahaan kontraktor pertambangan sudah 
bekerjasama dengan Telkom Indonesia untuk penggunaan Intank (Intelligent Tank Monitoring 
System) untuk penggunaan fuel management. Karena bahan bakar merupakan kebutuhan utama, 
maka terdapat beberapa masalah seperti pengukuran yang tidak bisa dilakukan setiap hari. 
Sehingga akurasi pengukuran menjadi rendah karena terjadi human error. Karena visibilitas 
yang rendah, perusahaan kesulitan untuk memprediksi waktu untuk melakukan pengisian bahan 
bakar yang dapat menganggu operasional. 
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Untuk bergerak ke arah smart mining, Perusahaan Jasa Pertambangan sudah meninggalkan 
peralatan konvensional karena akan membuat tidak ekonomis dan tidak praktis karena akan 
menggunakan banyak tenaga manusia dan cenderung menggunakan peralatan seperti excavator 
untuk melakukan pengerukan lahan/batuan maka akan mendapatkan output dari pengerukan 
yang lebih maksimal dalam waktu yang relatif lebih cepat. Sehingga, untuk melakukan kegiatan 
jasa pertambangan sangat tergantung dengan kemajuan teknologi, namun perlu disesuaikan agar 
tetap sejalan dengan kebutuhan produksi karena memerlukan biaya investasi yang cukup tinggi. 
Selain itu juga diterapkan remote working dengan adanya head office di Jakarta namun tetap 
adanya operasional di Kalimantan Selatan. 
5. Ecological  
Pada aspek lingkungan akan diidentifikasi apakah kondisi iklim daerah di Indonesia dapat 
memengaruhi industri jasa pertambangan secara keseluruhan dan bagaimana pemberlakuan eco-
friendly production pada industri jasa pertambangan. Pada bulan Maret 2021, secara umum di 
seluruh wilayah Indonesia mengalami hujan dengan kategori hujan lebat.  Hasil pengawasan 
curah hujan ekstrem harian oleh BMKG (Badan Meteorologi Klimatologi dan Geofisika, 2021) 
berdasarkan lebih dari 4.200 titik pengamatan (Stasiun BMKG dan Pos Hujan Kerjasama) 
menampilkan adanya kejadian hujan harian dengan kriteria lebat sebanyak 49,27% dan hujan 
ekstrem dengan kriteria sangat lebat sebanyak 0,09% dari sebaran titik observasi. Kondisi ini 
berdampak pada kegiatan produksi, transportasi, dan kegiatan eksplorasi industri pertambangan 
maupun jasa pertambangan. Selain itu, diperlukan penyesuaian pengolahan air limbah juga 
sistem pengumpulan air cukup memengaruhi infrastruktur dan bangunan serta keanekaragaman 
hayati yang ada. Sehingga, kondisi cuaca ekstrim yang diakibatkan dari perubahan iklim 
menjadi risiko yang penting bagi perusahaan untuk memastikan produktivitas operasional 
perusahaan tetap stabil dan keselamatan karyawan menjadi prioritas.  
Terdapat peraturan pemerintah mengenai aturan pengelolaan lingkungan hidup di area 
pertambangan yaitu Peraturan Pemerintah Repulik Indonesia Nomor 78 Tahun 2010 tentang 
reklamasi dan pasca tambang prinsip perlindungan dan pengelolaan lingkungan hidup 
pertambangan. Hal ini sejalan dengan misi perusahaan yaitu memiliki kualitas pengelolaan 
keselamatan dan lingkungan hidup yang tinggi, perusahaan menerapkan rig pengeboran dalam 
eksplorasi ramah lingkungan agar tetap mengurangi jejak karbon, penggunaan bio fuel, 





lingkunhan hingga mendapatkan penghargaan “Best Safety Performance” dari Perusahaan 
Semen khususnya dalam aspek Keselamatan dan Kesehatan Kerja serta Lingkungan Hidup 
(K3L) pada 19 Oktober 2020. Hal ini membuktikan perusahaan sudah memperhatikan aspek 
lingkungan dalam good mining practice. 
 
4.5.2 Analisis lingkungan industri 
Analisis lingkungan industri adalah langkah sistematis untuk menemukan gambaran 
peluang dan ancaman bisnis yang sebabkan dari strategi dan perilaku bisnis beberapa kelompok 
perusahaan yang saling bersaing.  
1. Ancaman Pendatang Baru 
Kehadiran pendatang baru dapat mempengaruhi perusahaan dari segi penjualan ataupun 
pemasaran dalam sebuah industri. Adanya potensi dari sektor pertambangan, dalam jangka 
panjang membuat adanya pertumbuhan jumlah industri pertambangan. Hal ini dibuktikan 
dengan bertambahnya penambahan Izin Usaha Jasa Pertambangan (IUJP) menjadi 695 sampai 
dengan kuartal ketiga 2020 dibandingkan dengan tahun 2019 terdapat 691 IUJP menurut Lana 
Saria, Direktur Teknik dan Lingkungan Mineral dan Batu Bara Kementerian Eenergi dan 
Sumber Daya Mineral (ESDM).  
Namun, Perusahaan Semen sudah memiliki kepercayaan yang besar terhadap perusahaan-
perusahaan yang sudah menjadi mitranya terlebih kepada Perusahaan Jasa Pertambangan yang 
memiliki afiliasi dengan perusahaan besar dan sudah memiliki kerja sama bisnis bertahun-tahun. 
Hal ini menyebabkan ancaman pendatang baru rendah karena kecilnya kemungkinan 
Perusahaan Semen menjalin hubungan mitra dengan perusahaan baru. 
2. Persaingan dengan Perusahaan Sejenis 
Persaingan antar perusahaan di dalam industri jasa pertambangan terutama dalam kemitraan 
Perusahaan Semen sangat memengaruhi keberlangsungan usaha Perusahaan Jasa 
Pertambangan. Menurut Paparan Publik Perusahaan Semen pada tahun 2018, Perusahaan 
Semen memiliki 13 Plant pada 3 lokasi berbeda yaitu Pabrik Citeureup, Pabrik Palimanan, dan 
Pabrik Tarjun. Dengan masing-masing total kapasitas adalah Pabrik Citeureup yang memiliki 
10 plant dengan kapasitas produksi 18,2 juta ton, Pabrik Paliman yang memiliki 2 plant dengan 
kapasitas produksi sebesar 4.1 juta ton, dan Pabrik Tarjun yang memiliki 1 plant dengan 
kapasitas produksi sebesar 2,6 juta ton yang dibantu oleh beberapa mitra perusahaan yang lain. 
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Perusahaan Semen juga memiliki 8 terminal yaitu Terminal Pontianak, Terminal Samarinda, 
Terminal Lombok, Terminal Sepanjang, Terminal Surabaya, Cigading Terminal dan Terminal 
Palembang. 
Saat ini, dari beberapa mitra Perusahaan Semen dan perusahaan jasa pertambangan lainnya, 
kurang lebih sebanyak 3 (tiga) perusahaan yang dianggap menjadi pesaing bagi Perusahaan Jasa 
Pertambangan. Kondisi ini yang menjadi dorongan dan tuntutan perusahaan untuk dapat terus 
membangun keunggulan kompetitifnya sehingga dapat terus memenangkan persaingan. Strategi 
persaingan perlu dibangun oleh perusahaan tergantung dari kondisi persaingan itu sendiri, selain 
itu perusahaan juga disarankan untuk mempunyai kelebihan (secara ekonomi) dibandingkan 
dengan pesaing yang akan menjadi keunggulan bagi perusahaan (Barney, 2007). Terlebih 
tingkat diferensial pada perusahaan di industri jasa pertambangan meliputi kelebihan ekonomi, 
ketepatan waktu, penerapan K3, dan pengelolaan lingkungan hidup. Saat ini, kondisi harga dan 
ketepatan waktu antar kompetitor perusahaan dinilai hampir sama sehingga nilai keunggulan 
Perusahaan Jasa Pertambangan dapat dinilai berdasarkan penerapan K3 dan pengelolaan 
lingkungan hidup yang dapat dilihat pada Tabel 4.8 Dan Tabel 4.9 Sementara untuk gambaran 
keberadaan jumlah mitra yang dimiliki Perusahaan Semen, dapat dilihat dari jaringan bisnis dan 



























Citeureup Cirebon Tarjun 
2020 2019 2018 2020 2019 2018 2020 2019 2018 
85 82,4 82,2 82,7 82,7 83,5 81,0 56,4 80,3 78,0 
Tabel 4.9 
Pencapaian Rata-rata Program CSR 
No Lokasi Pabrik Pencapaian Rata-rata Program CSR 
1 Citeureup 97,5% 
2 Cirebon 104% 
3 Tarjun 109% 
Sumber: Paparan Publik Perusahaan Semen pada Tahun 2020 
 
Dimana nilai ambang batas untuk Tabel 4.8 dan cara perhitungan dilakukan berdasarkan 
Peraturan Menteri Tenaga Kerja Permenaker Nomor 5 Tahun 2018 tentang K3 Lingkungan 
Kerja. Berdasarkan Tabel 4.8, dapat dilihat bahwa Perusahaan Jasa Pertambangan yang 
merupakan mitra perusahaan customer di Pabrik Tarjun mendapatkan nilai yang paling rendah 
dari segi polusi suara atau kebisingan, hal ini dapat memberikan nilai lebih pada aspek K3. 
Sementara untuk penerapan program CSR perusahaan juga mendapatkan pencapaian tertinggi 
yaitu 109% yang dapat dilihat pada Tabel 4.9. Hal ini menandakan bahwa Perusahaan Jasa 
Pertambangan termasuk mitra yang unggul dibanding mitra Perusahaan Semen lainnya, 
didukung dengan diberikannya penghargaan dari Perusahaan Semen kepada Perusahan Jasa 
Pertambangan yaitu “Best Safety Performance 2020”. 
 
3. Daya Tawar Pemasok 
Kekuatan dari taya tawar pemasok berkemungkinan menjadi ancaman bagi perusahaan 
yang selama ini mendapatkan input produk dari pemasok jika terdapat ketergantungan dari 
perusahaan kepada pemasok yang semakin besar. Dalam hal ini, umumnya pemasok solar dalam 
kegiatan operasional pertambangan memiliki daya tawar yang kuat karena umumnya terjadi 
permintaan yang lebih besar dari penawaran, sehingga harga mudah dikendalikan oleh pemasok. 
Kondisi ini tidak menguntungkan bagi perusahaan karena dapat menganggu kelancaran 
operasional perusahaan dan berakibat pada laba perusahaan.  
Perusahaan Jasa Pertambangan memiliki beberapa pemasok untuk spare parts, consumable 
goods dan fuel. Supplier atau subcontractor yang ada saat ini rata-rata memiliki kualitas yang 
menengah karena masih perlu dilakukan training secara berkala kepada pekerjanya dan juga 
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memberikan harga yang relatif menengah. Namun, karena sudah terafiliasi dengan perusahaan 
terbuka, Perusahaan Jasa Pertambangan memiliki network terhadap banyak pilihan pemasok 
dan saat ini sudah memiliki ikatan dengan para pemasok sehingga memiliki hubungan baik dan 
dapat mendukung kelancaran operasional. 
4. Daya Tawar Pembeli 
Dalam kegiatan jasa pertambangan, Perusahaan Jasa Pertambangan berperan sebagai mitra 
sekaligus kontraktor yang akan hanya melakukan pekerjaan sesuai dengan kontrak kerja yang 
diperjanjikan dengan Perusahaan Semen, sehingga kapasitas produksi maupun kelangsungan 
usaha Perusahaan Jasa Pertambangan memiliki ketergantungan yang kuat dengan keputusan 
pembeli. Dengan kuatnya daya tawar pembeli, Perusahaan Jasa Pertambangan sebagai salah 
satu perusahaan dalam industri jasa pertambangan harus dapat meningkatkan kualitas serta 
penawaran yang terus menguntungkan bagi pembeli ataupun mitra. Perusahaan Jasa 
Pertambangan harus dapat menyusun strategi yang tepat untuk membuat Perusahaan Semen 
tetap memilih jasanya dan mempertahankan kemitraan dibandingkan dengan jasa kontraktor 
lain. 
Pada Tabel 4.10 dijelaskan jenis semen yang diproduksi dari setiap pabrik Perusahaan 
Semen. Dapat dilihat di Pabrik Tarjun memiliki jenis semen yang paling sedikit diproduksi 
dengan jumlah dua jenis semen yaitu semen portland komposit dan semen tipe I. Hal ini sinkron 
dengan kapasitas terpasang di pabrik customer yang dapat dilihat pada Tabel 4.11. 
Tabel 4.10 
Hasil Produksi Pabrik Citeureup 
No Jenis Semen 
Pabrik 
Citeureup 
Pabrik Cirebon Pabrik Tarjun 




v v v 
3 Semen Tipe V v - - 
4 Semen Tipe II v - - 








v v - 
8 Semen Slag v - - 






Pada Tabel 4.11 dijelaskan mengenai lokasi dan kapasitas terpasang di tiga lokasi pabrik 
customer. Dapat dilihat kapasitas terpasang paling sedikit berada di Tarjun yaitu tempat 
Perusahaan Jasa Pertambangan beroperasi. Sementara kapasitas terpasang dengan jumlah paling 
besar ada pada lokasi kompleks pabrik Citeureup karena memiliki jumlah pabrik yang paling 
banyak sehingga kapasitas terpasang pada lokasi tersebut juga menjadi maksimal. 
 
Tabel 4.11 
Lokasi dan Kapasitas Pabrik Customer 




1 Citeureup, Jawa Barat 11 18,1 
2 Cirebon, Jawa Barat 2 4 
3 Tarjun, Kalimantan Selatan 1 2,8 
Jumlah 13 24,9 
Sumber: Paparan Publik Perusahaan Semen pada Tahun 2020 
 
Sementara pada Tabel 4.12 dijelaskan mengenai terminal perusahaan customer yang saat 
ini beroperasi yang merupakan terminal besar. Saat ini, Perusahaan Jasa Pertambangan belum 
memiliki proyek di sekitar terminal yang dipaparkan pada Tabel 4.12. 
 
Tabel 4.12 
Terminal Perusahaan Customer yang Beroperasi 
No Terminal yang Beroperasi 
1 Terminal Tj. Priok, Jakarta 
2 Terminal Tanjung Perak, Surabaya 
3 Terminal Lembar, Lombok, Nusa Tenggara Barat 
4 Terminal Apung Pontianak, Kalimantan Barat 
5 Terminal Palembang 
6 Terminal Lampung 
7 Terminal Apung, Konawe, Sulawesi Tenggara 
8 Land Silo Sepanjang, Sidoarjo, Jawa Timur 
9 Land Silo Cigading, Serang, Banten 
10 Land Silo Dawuan 
Sumber: Paparan Publik Perusahaan Semen pada Tahun 2020 
 
5. Ancaman Produk Subtitusi 
Adanya produk atau jasa pengganti dapat memengaruhi keinginan konsumen dan dapat 
membangkitkan persaingan dengan perusahaan yang sebelumnya sudah ada. Karena dengan 
adanya produk subtitusi dapat mengurangi keinginan pelanggan atau mitra untuk membeli 
produk yang ditawarkan dan beralih ke produk subtitusi tersebut.  
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Saat ini, produk substitusi yang memungkinkan menjadi ancaman Perusahaan Jasa 
Pertambangan adalah jika Perusahaan Semen memutuskan untuk melakukan impor bahan baku. 
Namun, ancaman ini dinilai rendah karena loyalitas customer, adanya biaya peralihan, dan 
pertimbangan lainnya. 
Tabel 4.13 adalah daftar atribut dari faktor eksternal yang telah diidentifikasi. Atribut-
atribut tersebut akan digunakan sebagai acuan daftar pernyataan pada kuesioner yang akan 
disebarkan kepada expert dari Perusahaan Jasa Pertambangan dan expert dari Perusahaan Semen 
untuk dilakukan penilaian sesuai dengan kondisi yang sudah ada.  
Penyebaran kuesioner faktor eksternal kepada pihak manajemen perusahaan karena 
manejemen perusahaan memiliki kapabilitas untuk menilai bagaimana respon perusahaan dari 
segi internal, sementara penyebaran kuesioner eksternal kepada pihak customer beracuan 
kepada bentuk kerjasama antara perusahaan dan customer yang berbentuk kemitraan bisnis 
jangka panjang. Hal ini membuat customer juga mengetahui respon Perusahaan Jasa 
Pertambangan terhadap atribut yang sudah diidentifikasi, karena respon yang diberikan 
perusahaan dalam bentuk program maupun strategi dapat dijadikan acuan sebagai customer 
apakah Perusahaan Jasa Pertambangan merupakan mitra yang unggul dibanding mitra lainnya 
atau tidak. Selain itu, dalam kerjasama bisnis proyek pertambangan terdapat beberapa macam 
program yang dilakukan secara bersama seperti program CSR untuk daerah sekitar sehingga 
customer cukup mengetahui bagaimana respon perusahaan terhadap faktor eksternal yang ada. 
Tabel 4.13 
Daftar Atribut Eksternal Perusahaan Jasa Pertambangan 
No Faktor Atribut 
1. 
Politik 
Pemenuhan izin IUJP dalam Permen ESDM No.34/2017 
2. 




Inflasi sebesar 1,5% pada sektor pertambangan dan penggalian 
4. Kenaikan harga minyak mentah dunia sebesar 0,29% 
5. Nilai tukar rupiah melemah 0,12% terhadap dolar AS 
6. 
Sosial 
Potensi konflik dengan masyarakat di sekitar daerah pertambangan 
7. Pemberdayaan masyarakat lokal 
8. Lingkungan 
Peraturan Pemerintah Repulik Indonesia Nomor 78 Tahun 2010 yang 
mengatur pengelolaan lingkungan hidup 





Alternatif pemasok yang digunakan perusahaan 






Daftar Atribut Eksternal Perusahaan Jasa Pertambangan (lanjutan) 





Kapasitas pabrik Tarjun Perusahaan Semen menurun 12% 
13. Harga yang diinginkan customer 
14. Kualitas jasa yang diinginkan customer 





Diferensiasi produk dengan pesaing 
17. Terdapat 3 perusahaan kontraktor di area kerja Perusahaan Semen 
18.  Kualitas jasa yang diberikan perusahaan kontraktor lain 




Aksesibilitas mendapatkan produk subtitusi mudah 




Tingkat loyalitas customer 
23. Aksesibilitas perusahaan kontraktor baru menjadi mitra customer 
 
4.6 Penentuan Responden 
Pendekatan non-probability sampling digunakan dalam penelitian ini. Non-probability 
sampling, menurut Sugiyono (2015), adalah strategi yang tidak memberikan setiap anggota 
populasi kesempatan yang sama untuk dipilih sebagai sampel. Akibatnya, informasi dari 
responden akan dikumpulkan secara sistematis dan tidak acak untuk memastikan bahwa itu 
memenuhi persyaratan penelitian. Purposive sampling adalah teknik yang digunakan dalam 
non-probability sampling, khususnya dalam expert sampling. Purposive sampling menurut 
Sugiyono (2008:122) adalah strategi pengambilan sampel berdasarkan kriteria atau 
pertimbangan tertentu. Sementara expert sampling dapat digunakan jika responden 
berpengalaman dan paham dengan kondisi yang ada. Untuk responden konsumen yang 
dianggap sesuai dengan kriteria dan pertimbangan yang telah ditentukan dalam penelitian adalah 
sebagai berikut. 
1. Merupakan stakeholder expert yang berhubungan dengan Perusahaan Jasa Pertambangan 
2. Merupakan karyawan perusahaan yang sudah bekerja >5 tahun 
Sedangkan untuk penentuan responden expert dari pihak perusahaan memiliki kriteria sebagai 
berikut. 
1. Karyawan Perusahaan Jasa Pertambangan 
2. Stakeholder yang memahami perkembangan bisnis perusahaan 
3. Merupakan karyawan perusahaan yang sudah bekerja >5 tahun 
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4.7 Rekapitulasi Hasil Kuesioner 
Pada bagian ini akan diulas mengenai hasil rekapitulasi kuesioner yang telah disebarkan 
dari sisi customer maupun perusahaan. Kuesioner disebarkan kepada 4 responden manajemen 
perusahaan dan 5 responden pihak customer. Kuesioner yang diberikan kepada pihak customer 
dapat dilihat pada Lampiran 2 sedangkan kuesioner untuk manajemen perusahaan dapat dilihat 
pada Lampiran 1. 
 
4.7.1 Responden Kuesioner Manajemen Perusahaan 
Kuesioner untuk manajemen perusahaan diberikan kepada expert perusahaan yang diisi 
oleh 4 responden. Jumlah 4 responden dianggap cukup mewakili kondisi bisnis perusahaan 
sesuai dengan kriteria yang ditentukan. 
2. Bagian A 
Bagian A berisi tentang profil dari pihak expert manajemen perusahaan yang bertujuan 
untuk mengetahui profil responden yaitu nama, usia, jenis kelamin dan jabatan. Berikut 
merupakan identitas responden pihak expert perusahaan yang dapat dilihat pada Tabel 4.14. 
Tabel 4.14 
Identitas Responden Expert Pihak Perusahaan 
No Pertanyaan  Jumlah 




2. Jenis Kelamin Pria 3 
  Wanita 1 
3. Jabatan Direktur 1 
  Bagian Finance & Accounting 1 
  Bagian Production 1 
  Bagian Plant Heavy Equipment & Supply Management 1 




3. Bagian B 
Bagian B berisi tentang pernyataan yang berhubungan dengan keadaan internal perusahaan 
dari aspek manajemen dan sumber daya manusia, pemasaran, keuangan, dan produksi. 
Selain itu juga terdapat pernyataan yang berhubungan dengan keadaan eksternal perusahaan 
dari aspek politik, ekonomi, sosial, teknologi, kekuatan tawar menawar pemasok, kekuatan 
tawar menawar pembeli, persaingan antar perusahaan sejenis, ancaman produk substitusi 
dan ancaman pendatang baru. Total pernyataan yang diberikan adalah sejumlah 43 





pihak perusahaan dipaparkan pada Tabel 4.15 untuk audit internal dan Tabel 4.16 untuk 
audit eksternal. 
Tabel 4.15 




1 2 3 4 
1 0 0 0 4 4 
2 3 1 0 0 4 
3 1 3 0 0 4 
4 0 2 2 0 4 
5 2 2 0 0 4 
6 0 1 2 1 4 
7 0 0 0 4 4 
8 0 0 1 3 4 
9 0 0 3 1 4 
10 0 2 1 0 4 
11 1 3 0 0 4 
12 1 2 1 0 4 
13 0 0 0 4 4 
14 0 1 3 1 4 
15 0 2 2 0 4 
16 0 1 3 0 4 
17 0 0 1 3 4 
18 0 0 1 3 4 
19 1 2 1 0 4 
20 0 0 4 0 4 
21 0 1 1 2 4 
22 0 1 0 3 4 
23 0 0 0 4 4 
 
Tabel 4.16 




1 2 3 4 
1 0 0 2 2 4 
2 0 0 3 1 4 
3 2 2 0 0 4 
4 0 0 2 2 4 
5 0 0 1 3 4 
6 2 1 1 0 4 
7 0 0 1 3 4 
8 0 0 2 2 4 
9 2 2 0 0 4 
10 3 1 0 0 4 
11 0 0 2 2 4 










1 2 3 4 
13 0 0 2 2 4 
14 0 3 1 0 4 
15 0 2 2 0 4 
16 0 0 2 2 4 
17 0 0 1 3 4 
18 0 0 2 2 4 
19 0 0 0 4 4 
 
4.7.2 Responden Kuesioner Customer Perusahaan 
Kuesioner untuk customer perusahaan akan dilakukan pengisian oleh expert Perusahaan 
Semen selaku customer yang diisi oleh 5 responden. Jumlah ini dianggap cukup mewakili 
kondisi perusahaan sesuai dengan kriteria yang ditentukan. 
1. Bagian A 
Bagian A berisi tentang profil dari pihak customer (expert Perusahaan Semen yang 
berhubungan dengan perusahaan). Bagian profil digunakan untuk mengetahui profil 
responden yaitu nama, usia, jenis kelamin dan jabatan. Berikut merupakan identitas 
responden pihak customer yang dapat dilihat pada Tabel 4.17. 
 
Tabel 4.17 
Identitas Responden Customer Perusahaan 
No Pertanyaan  Jumlah 




2. Jenis Kelamin Pria 4 
  Wanita 1 
3. Jabatan General Manager 1 
  Bagian SHE 1 
  Bagian Production 1 
  Bagian Supply Management 2 
4. Lama Bekerja 5-10 tahun 3 
  >10 tahun 2 
2. Bagian B 
Bagian B berisi tentang pernyataan yang berhubungan dengan keadaan eksternal 
perusahaan dari aspek politik, ekonomi, sosial, teknologi, kekuatan tawar menawar 





produk substitusi dan ancaman pendatang baru. Total pernyataan yang diberikan adalah 
sejumlah 23 pernyataan dengan menggunakan skala likert (1-4). 
 
Tabel 4.18 




1 2 3 4 
1 0 0 0 5 5 
2 0 3 2 0 5 
3 0 2 2 0 5 
4 2 1 2 0 5 
5 0 0 3 2 5 
6 0 0 2 3 5 
7 0 0 1 4 5 
8 1 2 2 0 5 
9 0 0 3 2 5 
10 0 0 2 3 5 
11 0 3 2 0 5 
12 0 0 0 5 5 
13 0 1 1 3 5 
14 0 0 1 4 5 
15 0 2 3 0 5 
16 0 0 5 0 5 
17 0 0 1 4 5 
18 0 0 2 3 5 
19 0 0 2 3 5 
 
4.8 Input Stage 
Pada tahap input, matriks evaluasi faktor internal (IFE) digunakan untuk mengevaluasi 
faktor internal, dan matriks evaluasi faktor eksternal (EFE) digunakan untuk mengevaluasi 
faktor eksternal. Penilaian IFE dan EFE diperoleh dari hasil kuisioner yang dibagikan kepada 
pakar dan pelanggan perusahaan jasa pertambangan. Nilai skor masing-masing faktor diperoleh 
dari hasil rata-rata jawaban responden terhadap masing-masing faktor, dan nilai bobot masing-
masing faktor diperoleh dari perbandingan berpasangan dengan direksi perusahaan jasa 








4.8.1 Matriks Faktor Internal 
Internal Factor Evaluation (IFE) atau Matriks Faktor Internal digunakan untuk 
mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan Perusahaan Jasa Pertambangan. Bobot dihitung 
menggunakan perbandingan nilai berpasangan pada Lampiran 5. Nilai pemeringkatan tersebut 
diperoleh dari hasil kuesioner yang dievaluasi oleh manajemen perusahaan. Evaluasi adalah 
melakukan evaluasi setiap faktor berdasarkan situasi aktual perusahaan dan memberikan nilai 
antara 1 dan 4. Penjelasan mengenai masing-masing nomor adalah sebagai berikut. 
1 : Kelemahan utama perusahaan 
2 : Kelemahan kecil perusahaan 
3 : Kekuatan kecil perusahaan 
4 : Kekuatan utama perusahaan 
 
Nilai rating didapatkan berdasarkan rata-rata jawaban kuesioner seperti pada perhitungan 
berikut. 
𝑅𝑎𝑡𝑖𝑛𝑔 =
(Σ𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 × 1) + (Σ𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 × 2) + (Σ𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 × 3) + (Σ𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 × 4)
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛
 
               =  
(0 × 0) + (0 × 2) + (2 × 3) + (2 × 4)
4
 
               =  3,5 
Tabel 4.19 menunjukkan pernyataan nilai rating dan bobot untuk setiap pernyataan. Bobot 
didapatkan dari hasil diskusi dengan Direktur perusahaan menggunakan pairwise comparison. 




No Keterangan Bobot Rating Skor 
Kekuatan 
1 Perusahaan melakukan strategic review meeting 1x dalam 1 
tahun 
0.185 3.5 0.649 
2 Perusahaan memiliki tujuan tahunan 0.077 3.25 0.250 
3 Kondisi fasilitas, peralatan, mesin dan kantor dalam keadaan 
baik 
0.005 3.5 0.019 
4 Tingkat turnover karyawan di bawah 5% 0.051 3.5 0.177 
5 Perusahaan memiliki job description dan job specification 
yang jelas 
0.027 3.75 0.101 
6 Perusahaan memiliki struktur organisasi yang jelas 0.021 3.75 0.080 
7 Posisi perusahaan lebih baik dibanding kompetitor 0.040 3.5 0.139 






Matriks IFE (lanjutan) 
No Keterangan Bobot Rating Skor 
Kelebihan 
9 Inventory stock availability mengalami peningkatan 3,99% 
dari target 
0.024 3.75 0.092 
10 Kondisi hutang dan modal dalam kondisi baik dengan DER 
sebesar 58% 
0.076 3.5 0.266 
11 Hubungan dengan investor dan pemegang saham baik 0.185 3.75 0.692 
12 Perusahaan memiliki kualitas jasa yang baik 0.004 3.5 0.016 
13 Ketercapaian program K3 mengalami peningkatan 20% 0.030 4 0.121 
Kekurangan 
1 Perusahaan jarang melakukan riset pasar 0.017 1.5 0.025 
2 Tidak ada penambahan project sepanjang tahun 2020 0.007 1.25 0.008 
3 Penurunan target produksi sebesar 12% 0.068 2.5 0.171 
4 Peningkatan biaya material sebesar 0,7% 0.113 1.5 0.169 
5 Kemampuan SDM belum diptimalkan dengan baik 0.017 1.75 0.030 
6 
Penurunan pendapatan sebesar 4% dan keuntungan sebesar 
23% 
0.031 2.25 0.070 
 Jumlah 1,00  3,093 
Berdasarkan hasil penilaian dari faktor internal, skor tertimbang yang diperoleh Perusahaan Jasa 
Pertambangan untuk kondisi internal adalah sejumlah 3,093. Menurut David (2015), perusahaan 
yang memiliki nilai skor rata-rata di atas 2,5 berarti memiliki posisi internal yang kuat. 
 
4.8.2 Matriks Faktor Eksternal 
External Factor Evaluation (EFE) atau Matriks Faktor Eksternal digunakan untuk 
melakukan proses identifikasi peluang dan ancaman yang dimiliki Perusahaan Jasa 
Pertambangan. Bobot diperoleh dari perhitungan menggunakan perbandingan berpasangan 
yang terdapat pada Lampiran 7. Sedangkan nilai rating (peringkat) didapatkan dari kuesioner 
hasil evaluasi terhadap setiap faktor yang dilakukan oleh pihak manajemen perusahaan dan 
customer. Penilaian yang dilakukan pada setiap faktor berdasarkan pada situasi aktual 
perusahaan dimana nilai yang diberikan adalah antara 1 sampai dengan 4. Keterangan untuk 
setiap angka yang diberikan adalah sebagai berikut. 
 
1 : Respon strategi perusahaan terhadap faktor lemah 
2 : Respon strategi perusahaan terhadap faktor sedang 
3 : Respon strategi perusahaan terhadap faktor baik 




Nilai rating didapatkan berdasarkan rata-rata jawaban kuesioner seperti pada perhitungan 
berikut. 
𝑅𝑎𝑡𝑖𝑛𝑔 =
(Σ𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 × 1) + (Σ𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 × 2) + (Σ𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 × 3) + (Σ𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 × 4)
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛
 
               =  
(0 × 1) + (0 × 2) + (3 × 3) + (6 × 4)
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               =  3,55 
Tabel 4.20 menunjukkan pernyataan nilai rating dan bobot untuk setiap pernyataan. Bobot 
didapatkan dari hasil diskusi dengan Direktur perusahaan menggunakan pairwise comparison. 
Nilai skor didapatkan berdasarkan perkalian antara nilai rating dan bobot untuk setiap faktor. 
Tabel 4.20 
Matriks EFE 
No Keterangan Bobot Rating Skor 
Peluang 
1. Legalitas IUJP harus memenuhi Permen ESDM No.34/2017 0.114 1.25 0.143 
2. 
Peningkatan target produksi batu bara oleh Pemerintah Indonesia 
sebesar 13,6% 
0.021 3.2 0.067 
3. 
Perusahaan memiliki hubungan yang baik dengan masyarakat 
sekitar 
0.008 3.8 0.029 
4. Pemberdayaan masyarakat lokal yang baik 0.023 3.775 0.088 
5. Penggunaan IoT di 65% organisasi pertambangan global 0.045 3.25 0.146 
6. Perusahaan memiliki network alternatif pemasok 0.016 4 0.065 
7. Kapasitas pabrik Tarjun Perusahaan Semen menurun 12% 0.128 2.1 0.268 
8. Perusahaan memberikan kualitas jasa yang baik 0.034 3.7 0.126 
9. Perusahaan memiliki strong value selain harga 0.010 3.225 0.032 
10. Perusahaan Semen memiliki 13 plant di 3 wilayah yang berbeda 0.018 1.325 0.024 
11. 
Perusahaan memiliki kualitas yang lebih baik dibandingkan 
pesaing 
0.077 3.575 0.275 
12. Customer memiliki tingkat loyalitas yang tinggi 0.061 3.525 0.204 
13. 
Peraturan Pemerintah Repulik Indonesia Nomor 78 Tahun 2010 
yang mengatur pengelolaan lingkungan hidup pasca tambang 
0.030 3.8 0.116 
14. 
Sulitnya aksesibilitas perusahaan kontraktor baru menjadi mitra 
customer 
0.007 3.55 0.024 
Ancaman 
1 Inflasi sebesar 1,5% pada sektor pertambangan dan penggalian 0.114 2.075 0.236 
2 Kenaikan harga minyak mentah dunia sebesar 0,29% 0.012 2.25 0.026 
3 Nilai tukar rupiah melemah 0,12% terhadap dolar AS 0.030 1.75 0.053 
4 Terdapat 3 perusahaan kontraktor sebagai pesaing kuat di area 
kerja Perusahaan Semen 
0.033 3.575 0.118 
5 Harga yang diberikan pesaing lebih rendah dibanding 
perusahaan 
0.077 2.3 0.177 
6 Customer menginginkan harga yang lebih murah  0.051 2.1 0.108 








Matriks EFE (lanjutan) 
No Keterangan Bobot Rating Skor 
Ancaman 
8 Aksesibilitas mendapatkan produk subtitusi mudah 0.076 2.3 0.175 
9 Tingkat kebutuhan terhadap produk substitusi 0.011 3 0.033 
 Jumlah 1,00  2,557 
 
Hasil nilai pembobotan kondisi eksternal yang dicapai Perusahaan Jasa Pertambangan adalah 
2.557, berdasarkan matriks EFE. Menurut David (2015), perusahaan dengan nilai EFE rata-rata 
lebih dari 2,5 dapat memanfaatkan peluang sambil meminimalkan efek dari potensi risiko. 
Matriks IFE dan EFE memiliki skor rata-rata tertinggi 4,0. Perhitungan nilai matriks IFE sebesar 
3,093 dan nilai matriks EFE sebesar 2,557 menunjukkan bahwa masih banyak kekuatan 
perusahaan yang dapat dimanfaatkan dengan lebih baik dan efeknya berkurang. 
 
4.9 Matching Stage 
Setelah dilakukan penilaian terhadap keseluruhan aspek internal dan aspek eksternal 
perusahaan dalam input stage atau tahap masukan menggunakan matriks IFE dan EFE, 
selanjutnya dilakukan perumusan strategi yang cocok dengan kondisi Perusahaan Jasa 
Pertambangan. Pada tahap ini, akan digunakan matriks Internal-Eksternal (IE) untuk 
mengetahui posisi perusahaan berdasarkan output nilai tertimbang dari matriks IFE dan EFE. 
Selanjutnya, akan digunakan matriks SWOT untuk melakukan perencanaan strategi. 
 
4.9.1 Matriks Internal – Eksternal (IE) 
Input dari matriks IE adalah skort yang dihasilkan dari matriks IFE dan matriks EFE. 
Matriks IE digunakan untuk mengetahui letak posisi perusahaan sesuai dengan kondisinya. 
David (2009) menjelaskan matriks IE dibagi menjadi tiga bagian besar dengan implikasi strategi 
yang berbeda-beda untuk setiap bagian. Setelah dilakukan pengolahan data, skor tertimbang 
yang diperoleh Perusahaan Jasa Pertambangan untuk matriks IFE adalah senilai 3,093 Dan skor 
nilai tertimbang untuk matriks EFE adalah senilai 2,557. Nilai dari total skor pada matriks IFE 
akan dijadikan input untuk sumbu x pada matriks IE sementara nilai dari total skor tertimbang 
pada matriks EFE akan dijadikan input untuk sumbu y pada matriks IE. Selanjutnya, nilai x dan 
nilai y digunakan untuk menentukan koordinat pada matriks IE. Sehingga, koordinat Perusahaan 
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Jasa Pertambangan untuk matriks IE adalah (3.093, 2.557). Posisi Perusahaan Jasa 
Pertambangan pada matriks IE dipaparkan pada Gambar 4.5. 
 
Gambar 4. 5 Posisi Perusahaan dalam Matriks IE 
Sumber: Data Diolah (2021) 
 
Berdasarkan Gambar 4.5, Perusahaan Jasa Pertambangan terletak pada sel IV. Sel I, II, dan 
IV dapat diidentifikasi sebagai posisi perusahaan yang tumbuh dan membangun (grow and 
build). Strategi intensif yang tepat digunakan untuk sel ini adalah melakukan penetrasi pasar, 
pengembangan pasar dan pengembangan produk.  
Strategi intensif adalah strategi yang mengisyarakatkan beberapa upaya yang intens dan 
gencar dalam langkah perusahaan untuk meningkatkan posisi kompetitif terhadap produk yang 
sudah mewakiliki perusahaan tersebut. Sedangkan strategi integrasi adalah strategi yang 
menyatukan beberapa bisnis mulai dari hulu jaringan supplier, hingga jaringan distributor, serta 
secara horizontal ke arah kompetitor.  
Setelah diketahui posisi perusahaan dan strategi intensif apa yang tepat untuk digunakan 









4.9.2 Matriks SWOT 
Matriks SWOT adalah alat pencocokan untuk membantu perusahaan dalam 
mengembangkan empat jenis strategi, yaitu strategi SO (strength-opportunities), WO 
(weakness-opportunities), ST (strength-threats), dan WT (weakness-threats). Matriks ini dapat 
menggambarkan bagaimana perusahaan dapat memanfaatkan peluang serta melakukan 
pengendalian ancaman dari lingkungan eksternal dengan memberdayakan kekuatan internal 
yang dimiliki serta meminimalisir kelemahan perusahaan. Selain itu, perencanaan strategi dalam 
matriks SWOT juga mempertimbangkan posisi perusahaan pada matriks IE. Matriks SWOT 
perusahaan lebih lengkap dapat dilihat pada Lampiran 9. 
2. Strategi SO (strength-opportunities) 
Strategi yang dihasilkan dengan mencocokan SO (strength-opportunities) terdapat 
beberapa strategi, yaitu sebagai berikut. 
a. Menambah project penambangan bahan baku semen di area kerja Perusahaan Semen (S1, 
S7, S8, S12, O1, O7,O8, O9, O10, O11, O12) 
Perusahaan Jasa Pertambangan sudah memiliki manajemen yang kuat dan kapabilitas yang 
kuat dilihat dari beberapa kondisi terutama posisi perusahaan dibandingkan dengan 
kompetitor. Dilihat dari sejarah berdirinya perusahaan yang diadakan karena hasil 
kerjasama, perusahaan masih fokus pada satu area kerja yaitu Plant 12 – Tarjun. Dengan 
kerjasama yang terjalin cukup lama dan memiliki reputasi baik, perusahaan dapat mengikuti 
tender di area kerja Perusahaan Semen lainnya untuk mengembangkan bisnisnya. 
Berdasarkan wawancara dengan direktur, diketahui Perusahaan Semen memiliki rata-rata 
kontrak selama 2 tahun untuk kontraktor di lokasi pertambangannya.  
b. Menggunakan pemasok dan subcontractor yang menawarkan harga bersaing untuk 
efisiensi biaya (O5, O6) 
Untuk melakukan pengurangan biaya dan peningkatan margin keuntungan, perusahaan 
dapat memprioritaskan pemasok dan subcontractor yang memberikan harga jasa dan 
material yang lebih bersaing namun tetap mendapatkan kualitas yang sesuai dan perizinan 
yang legal. Strategi ini dapat membantu perusahaan untuk mengurangi material cost dan 
dapat memperoleh target pengurangan biaya yang diinginkan. Saat ini, perusahaan 
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bekerjasama dengan pemasok dan juga sub-contractor yang memiliki harga di range 
medium.  
2. Strategi WO (weakness-opportunities)  
Strategi yang dihasilkan dengan mencocokan WO (weakness-opportunities) terdapat 
beberapa strategi, yaitu sebagai berikut. 
a. Menambah project penambahan bahan baku mineral atau batu bara di Perusahaan Semen 
(W2, W3) 
Didukung dengan adanya area pekerjaan Perusahaan Semen di luar Pabrik Tarjun yaitu 
Pabrik Citeureup, Pabrik Palimanan dan terminal-terminal lainnya, perusahaan dapat 
memiliki kesempatan untuk melakukan pekerjaan pertambangan ataupun support seperti 
material handling di area kerja Perusahaan Semen yang lain dengan melakukan penyewaan 
alat berat maupun project pertambangan. Selain itu, menurut Paparan Publik Perusahaan 
Semen pada tahun 2018, Perusahaan Semen menggunakan bahan bakar batu bara sebanyak 
93,5% dari keseluruhan sumber daya bahan bakarnya yang di-supply dari tiga perusahaan 
pertambangan batubara. Strategi ini dapat digunakan agar Perusahaan Jasa Pertambangan 
tidak hanya mengandalkan 1 (satu) sumber pemasukan untuk pendapatan dan keuntungan. 
b. Menambah customer pertambangan batu bara atau mineral lainnya di luar keterkaitan 
dengan industri semen (W5,W6) 
Perusahaan dapat mendapatkan pendapatan tambahan dengan mengerjakan project pada 
sektor pertambangan lainnya seperti batu bara. Hal ini didukung dengan pernyataan dari 
Kementrian ESDM pada tahun 2020, Pulau Kalimantan memiliki keberadaan cadangan 
batu bara terbesar di Indonesia dan Kalimantan Selatan memiliki cadangan sebesar 16,5 
miliar ton.  
3. Strategi ST (strength-threats) 
Strategi yang dihasilkan dengan mencocokan (strength-threats) terdapat satu strategi, yaitu 
sebagai berikut. 
a. Mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan lingkungan hidup (T1, S13) 
Perusahaan sudah memiliki penerapan K3 dan pengelolaan lingkungan hidup yang baik 
berdasarkan kuesioner yang sudah disebarkan dan dibuktikan dengan penghargaan “Best 
Safety Performance 2020” dari Perusahaan Semen. Perusahaan juga selalu mengedepankan 





mengurangi, sampai dengan menihilkan risiko kecelakaan kerja (zero accident). Namun, 
untuk dapat melakukan continuous improvement dalam bidang K3 dapat membangun 
budaya sadar risiko lebih personal melalui aplikasi ponsel. Untuk meningkatkan dari sisi 
pengelolaan lingkungan hidup, perusahaan dapat melakukan pengetatan terhadap 
penyimpanan bahan bakar bekas pakai. 
4. Strategi WT (weakness-threats) 
Strategi yang dihasilkan dengan mencocokan WT (weaknesses-threats) terdapat beberapa 
strategi, yaitu sebagai berikut. 
a. Penerapan strategi keunggulan biaya (cost leadership) (T2, T3, T4, T8, T11) 
Untuk melakukan strategi ini, maka seluruh lini perusahaan perlu melakukan efisiensi 
biaya. Seperti pengurangan biaya overhead, pengurangan fasilitas karyawan, tidak 
menoleransi pemborosan, penyaringan ketat untuk permintaan anggaran dan pengetatan 
untuk penggunaan bahan bakar. 
b. Melakukan riset peluang terhadap project yang potensial secara berkala (W1, T5, 56) 
Riset pemasaran terhadap daerah atau project yang potensial dapat dilakukan dengan 
memperoleh informasi secara langsung dari Perusahaan Semen pada saat rapat bulanan, 
atau melalui laporan Paparan Publik Perusahaan Semen yang ada di internet. Strategi ini 
bisa dilakukan oleh Board of Directors. Hal ini dikarenakan struktur organisasi perusahaan 
yang menerapkan struktur organisasi proyek, penetapan strategi tertinggi terletak pada job 
description direktur. Hal-hal yang perlu diketahui informasinya adalah kapan Perusahaan 
Semen akan melakukan tender project baru, menentukan project apa yang memiliki potensi 
dan bagaimana perkembangan selanjutnya untuk peningkatan project secara berkelanjutan. 
 
Setelah dilakukan matching stage atau tahap pencocokan strategi menggunakan matriks IE 
dan matriks SWOT, didapatkan tujuh strategi berdasarkan pencocokan matriks SWOT. Tabel 










No Nama Keterangan 
1. Strategi SO-1 
Menambah project penambangan bahan baku semen di area 
kerja Perusahaan Semen 
2. Strategi SO-2 
Menggunakan pemasok dan subcontractor yang menawarkan 
harga bersaing 
3. Strategi WO-1 
Menambah project penambahan bahan baku mineral atau batu 
bara di Perusahaan Semen 
4. Strategi WO-2 
Menambah customer pertambangan batu bara atau mineral 
lainnya di luar keterkaitan dengan industri semen 
5. Strategi ST-1 
Mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan 
lingkungan hidup 
6. Strategi WT-1 Penerapan strategi keunggulan biaya (cost leadership) 
7. Strategi WT-2 
Melakukan riset peluang terhadap project yang potensial 
secara berkala 
 
4.10 Tahap Pemilihan Strategi 
Input dari tahap ini adalah sejumlah strategi alternatif yang sudah diperoleh dari matriks 
SWOT dan hasil analisis pada input stage. Tahap pemilihan strategi dilakukan untuk mencari 
strategi yang paling sesuai dengan kebutuhan dan kondisi Perusahaan Jasa Pertambangan. 
Pemilihan strategi dilakukan dengan menggunakan Quantitative Strategic Planning Matrix 
(QSPM). Menurut David (2001) dan Setiawan (2005), pendekatan Quantitative Strategic 
Planning Matrix (QSPM) digunakan sebagai dasar perumusan. QSPM memiliki tujuan untuk 
menentukan strategi terbaik yang akan dipilih dari berbagai alternatif strategi yang didapatkan 
pada tahap sebelumnya. Penilaian strategi ini dilakukan dengan cara diskusi dengan direktur 
Perusahaan Jasa Pertambangan, karena direktur merupakan pemegang keputusan tertinggi 
dalam perusahaan. 
Untuk melakukan tahap pemilihan strategi, perlu dilakukan analisis dan identifikasi untuk 
setiap alternatif strategi yang sudah direncanakan. Langkah ini diperlukan untuk memperhatikan 
batasan perusahaan dan mengurangi adanya pengaplikasian strategi yang sudah dilakukan 
perusahaan. Maka, dari rencana strategi yang diusulkan aka nada beberapa alternatif strategi 













Alternatif Strategi Terpilih 
No Nama Keterangan 
1. Strategi SO-1, WO-1 
Menambah project penambangan area kerja Perusahaan 
Semen 
2. Strategi SO-2 
Menggunakan pemasok dan sub-contractor yang menawarkan 
harga bersaing 
3. Strategi ST-1 
Mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan 
lingkungan hidup 
4. Strategi WT-2 
Melakukan riset peluang terhadap project yang potensial 
secara berkala 
 
Alternatif strategi SO-1 yaitu menambah project penambangan bahan baku semen di area 
kerja Perusahaan Semen digabungkan dengan menambah project penambahan bahan baku 
mineral atau batu bara di Perusahaan Semen yaitu menjadi menambah project penambangan di 
area kerja Perusahaan Semen. Hal ini karena Perusahaan Semen memiliki berbagai project 
penambangan yang membutuhkan jasa pertambangan perusahaan lain mulai dari batu bara, 
limestone, clay dan laterite. 
Selain itu, terdapat beberapa alternatif strategi yang belum bisa digunakan saat ini. Yang 
pertama adalah alternatif strategi WO-2 yaitu menambah customer pertambangan batu bara atau 
mineral lainnya di luar keterkaitan dengan industri semen, menurut perusahaan strategi ini 
kurang efektif karena bisnis atau kegiatan ini dapat dilakukan oleh Induk Perusahaan. Sehingga, 
dirasa kurang mengembangkan bisnis perusahaan secara signifikan. Yang kedua adalah 
penerapan strategi keunggulan biaya (cost leadership), hal ini karena perusahaan sudah 
memiliki program alternatif yang berkaitan dengan cost leadership. 
Dari beberapa alternatif strategi yang ada, dilakukan pemilihan strategi menggunakan 
QSPM. Hasil perhitungan didapatkan dengan cara mengalikan bobot masing-masing faktor 
internal dan eksternal perusahaan dengan attractiveness score (AS) sehingga akan didapatkan 
nilai total attractiveness score (TAS). Hasil TAS yang diperoleh menjadi acuan untuk memilih 
strategi yang diprioritaskan agar lebih dahulu diaplikasikan. Perhitungan lengkap dari QSPM 
dapat dilihat pada Lampiran 10. Berikut merupakan hasil perhitungan QSPM dari masing-









Alternatif Strategi Terpilih 




Menambah project penambangan area kerja Perusahaan 
Semen 
4,897 1 
2. Strategi SO-2 
Menggunakan pemasok dan sub-contractor yang 
menawarkan harga bersaing 
4,362 2 
3. Strategi ST-1 
Mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan 
lingkungan hidup 
3,815 3 
4. Strategi WT-2 




4.11 Hasil Analisis Strategi 
Output dari perhitungan QSPM akan menjadi acuan untuk Perusahaan Jasa Pertambangan 
untuk memprioritaskan strategi mana yang akan diterapkan terlebih dahulu. Pertimbangan 
didasarkan oleh nilai TAS yang paling besar. Berikut merupakan strategi yang dapat 
diimplementasikan oleh Perusahaan Jasa Pertambangan untuk mengembangkan bisnisnya yang 
berdampak pada pendapatan dan keuntungan perusahaan. 
1. Menambah project di area kerja Perusahaan Semen. 
Strategi ini dilakukan untuk mengembangkan bisnis perusahaan dengan menyesuaikan 
kondisi dan batasan yang ada. Sejak pertama kali dioperasikan tahun 1997, Perusahaan Jasa 
Pertambangan hanya bekerja pada satu area kerja Perusahaan Semen yaitu Pabrik Tarjun. 
Sedangkan visi dari perusahaan adalah menjadi mitra usaha Perusahaan Semen terbaik dan 
dapat diandalkan. Maka dari itu, menambah project area kerja dapat mengembangkan bisnis, 
menambah sumber pendapatan perusahaan dalam jangka menengah hingga jangka panjang dan 
membantu perusahaan untuk mencapai visi perusahaan. 
Menurut Paparan Publik Perusahaan Semen pada tahun 2018, Perusahaan Semen memiliki 
13 Plant pada 3 lokasi berbeda yaitu Pabrik Citeureup, Pabrik Palimanan, dan Pabrik Tarjun. 
Dengan masing-masing total kapasitas adalah Pabrik Citeureup yang memiliki 10 plant dengan 
kapasitas produksi 18,2 juta ton, Pabrik Palimanan yang memiliki 2 plant dengan kapasitas 
produksi sebesar 4.1 juta ton, dan Pabrik Tarjun yang memiliki 1 plant dengan kapasitas 
produksi sebesar 2,6 juta ton yang dibantu oleh beberapa mitra perusahaan yang lain. 
Perusahaan Semen juga memiliki 8 terminal yaitu Terminal Pontianak, Terminal Samarinda, 






Dengan pertimbangan faktor-faktor internal dan eksternal yang sudah diidentifikasi 
sebelumnya, perusahaan dapat melakukan pengembangan bisnis secara maksimal jika 
mengerjakan project tambahan di Pabrik Citeureup. Hal ini dikarenakan memiliki kapasitas 
terbesar dari keseluruhan plant yang dimiliki Perusahaan Semen. Dengan asumsi rata-rata satu 
plant di Pabrik Citeureup adalah sebesar 1,82 ton, perusahaan dapat meningkatkan kapasitas 
maksimalnya sekaligus pendapatannya sebesar 50% dari sebelumnya jika mendapatkan satu 
project. Di sisi lain, Pabrik Citeureup yang berlokasi di Jawa Barat merupakan lokasi yang 
strategis karena Perusahaan Semen memiliki market share 50% di Jawa Barat dan 40% di 
Jakarta. Hal ini didukung oleh banyaknya pembangunan infrastruktur di Pulau Jawa sehingga 
memberikan multiplier effect ke sektor lainnya. Berikut merupakan gambar dari plant, terminal 
dan pabrik dari Perusahaan Semen yang dapat dilihat pada Gambar 4.6. 
 
Gambar 4. 6 Peta Wilayah Aset Perusahaan Semen 
Sumber: Paparan Publik Perusahaan Semen 
 
Hal yang dapat dilakukan untuk dapat menambah project di perusahaan mengikuti proses 
tender. Alfian Malik (2010) berpendapat bahwa tender adalah rangkaian kegiatan penawaran 
yang memiliki tujuan untuk melakukan seleksi, mendapatkan hingga menetapkan perusahaan 
mana yang paling layak untuk mengerjakan suatu proyek. Sehingga, secara umum kegiatan 
tender adalah pengajuan harga untuk: 1) Melaksanakan atau memborong suatu proyek, 2) 
Menjual jasa atau barang, 3) Membeli jasa/barang, 4) Mengadakan jasa/barang. (Sudarsono, 
Kamus Hukum:2007).  
Salah satu kendala yang dialami berdasarkan penyebaran kuesioner adalah adanya 
perbedaan biaya yang diinginkan customer dengan biaya yang ditawarkan oleh perusahaan. Hal 
ini dapat diminimasi dengan penggunaan supplier yang berada di Pulau Jawa sehingga 
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mengurangi material cost. Selain itu, kekurangan ini dapat diantisipasi dengan nilai keunggulan 
perusahaan yang lain yaitu penerapan K3 dan ketepatan waktu dalam pemberian jasanya untuk 
diunggulkan kepada Perusahaan Semen. Dari segi aspek Sumber Daya Manusia (SDM), perlu 
dilakukan open recruitment untuk melakukan kegiatan operasional di Pabrik Citeureup. SDM 
dapat diperoleh dari tenaga kerja lokal Kabupaten Bogor yang memiliki UMK sebesar Rp 
4.217.206 sesuai dengan ketetapan Gubernur Ridwan Kamil. Aspek ini juga didukung dengan 
skill rata-rata tenaga kerja Pulau Jawa yang lebih baik dan mudahnya akses dengan sumber daya 
yang ada di head office yaitu di Jakarta.  
Jika perusahaan dapat mengembangkan bisnisnya dengan penambahan satu plant di Pabrik 
Citeureup, maka hal ini akan meningkatkan akses ke area kerja lain terutama di Pulau Jawa. 
Menurut Badan Pusat Statistik (BPS), kontribusi ekonomi di Pulau Jawa mencapai 58,75% 
terhadap pertumbuhan ekonomi di di Indonesia atau yang paling besar dibandingkan dengan 
Pulau Sumatera  dengan angka sebesar 21,36%, Pulau Kalimantan dengan angka sebesar 7,94%, 
Sulawesi dengan 6,66%, Maluku dan Papua dengan angka sebesar 2,35%, serta Bali dan Nusa 
Tenggara (2,94%). Sedangkan menurut Direktur Riset Center of Reform on Economics (CORE) 
Piter Abdilllah, pembangunan infrastruktur di luar Pulau Jawa masih dalam proses. Sehingga 
dalam waktu dekat ini ekonomi dan infrastruktur masih banyak terpusat di Pulau Jawa. Data-
data tersebut mendukung untuk diperlukannya strategi ini untuk rencana jangka panjang 
Perusahaan Jasa Pertambangan. Dengan adanya strategi ini, Perusahaan Semen juga akan 
diuntungkan karena terdapat kepemilikan saham dari Perusahaan Semen. 
Selain melakukan tender, perusahaan juga dapat ditunjuk langsung oleh Perusahaan Semen 
untuk melakukan kegiatan support di di area Pabrik dan Pelabuhan Plant 12 Tarjun, seperti 
rehandling material additive, loading & unloading di Jetty B1, unloading di Jetty B4 dan rental 
alat berat berupa loader untuk keperluan collect material serta pekerjaan support lainnya. Saat 
ini, untuk penunjukkan hanya terbatas di area dan pekerjaan tersebut karena masih berada di 
sekitar Plant Tarjun. Informasi mengenai pekerjaan ini dapat diperoleh melalui monthly meeting 
dengan menanyakan langsung kepada Perusahaan Semen maupun ditawarkan langsung tanpa 








2. Menggunakan pemasok dan subcontractor yang menawarkan harga bersaing 
Strategi ini dapat membantu perusahaan untuk mengurangi material cost dan dapat 
memperoleh target pengurangan biaya yang diinginkan. Saat ini, perusahaan bekerjasama 
dengan pemasok dan juga subcont yang memiliki harga di range medium. Hal yang dapat 
dilakukan perusahaan adalah memanfaatkan network yang dimiliki oleh Induk Perusahaan 
untuk membuka tender dengan spare parts ataupun alat berat yang memiliki biaya paling besar, 
kemudian menjadikan harga sebagai prioritas pemilihan supplier di samping ketepatan waktu 
dan kualitas. 
3. Mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan lingkungan hidup 
Sebagai salah satu misi perusahaan dan concern dari perusahaan mitra, penerapan dalam 
K3 harus selalu ditingkatkan karena memiliki peranan yang sangat penting. Walaupun 
berdasarkan KPI sudah mencapai maksimal, namun masih ada hal-hal yang menjadi peluang 
untuk ditingkatkan. Hal ini disebabkan karena penerapan K3 di lapangan harus selalu diawasi 
oleh leader atau staff terutama pada driver dump truck dan juga operator alat berat. Salah satu 
strategi yang dapat diterapkan untuk menanggulangi hal ini adalah penggunaan aplikasi K3 yang 
memungkinkan untuk pelaporan kecelakaan, pelaporan safety briefings, dan peringatan jika 
terjadi pelanggaran K3. 
Untuk pelaporan kecelakaan, aplikasi memungkinkan untuk pekerja melakukan input 
waktu kejadian dan penggambaran kronologis sehingga dapat menjadi bahan pembelajaran agar 
kejadian yang sama tidak terjadi lagi. Selain itu, dapat dilakukan penambahan fitur peringatan 
jika mengendarai dump truck dengan kecepatan di atas ambang batas. Sebelum penggunaan 
aplikasi secara personal ini, perlu dilakukan pelatihan dan simulasi agar pekerja dapat terbiasa 
dan menerapkannya sebagai budaya. Selain itu, dapat dilakukan penambahan rambu-rambu di 
sekitar wilayah pertambangan mengenai batas maksimal kecepatan agar meningkatkan 
awareness dari supir dump truck. Untuk pengelolaan lingkungan hidup, perusahaan dapat 
mempertahankan program yang sudah ada yaitu pelaksanaan pembuangan bahan bakar bekas 
yang sangat ketat agar tidak terjadi kebocoran di tanah. 
4. Melakukan riset peluang terhadap project yang potensial secara berkala 
Riset peluang terhadap daerah atau project yang potensial dapat dilakukan dengan 
memperoleh informasi secara langsung dari Perusahaan Semen pada saat rapat bulanan karena 
merupakan mitra. Strategi ini bisa dilakukan oleh Board of Directors. Hal ini dikarenakan 
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struktur organisasi perusahaan yang menerapkan struktur organisasi proyek, penetapan strategi 
tertinggi terletak pada job description direktur. Hal-hal yang perlu diketahui informasinya 
adalah kapan Perusahaan Semen akan melakukan tender project baru, memanfaatkan 
kesempatan informasi tersebut untuk menciptakan peningkatan project secara berkelanjutan. 
 
4.12 Hubungan Strategi Alternatif dengan Visi Misi Perusahaan 
Visi dan misi memiliki korelasi dengan strategi perusahaan. Kedua hal tersebut akan 
menghasilkan suatu strategi perusahaan berupa keputusan manajerial. 
Strategi perusahaan yang dibuat tidak dapat dilepaskan dari visi misi perusahaan yang 
sudah ditetapkan, namun tetap harus beradaptasi dan reaktif sesuai dengan kondisi dan waktu 
yang berlaku. Berikut merupakan tabel hubungan antara strategi dan visi misi yang dapat dilihat 
pada Tabel 4.24. 
 
Tabel 4.24 



























Strategi 1 v v     
Strategi 2 v  v    
Strategi 3 v   v v v 
Strategi 4 v v     
 
Parameter terbaik dan dapat diandalkan dalam visi perusahaan menurut perusahaan adalah 
dapat berkontribusi dalam permintaan produksi Perusahaan Semen dengan tepat waktu dan 
menerapkan K3LH.  
Alternatif strategi 1 yaitu menambah project di area kerja Perusahaan Semen bertujuan 
untuk menambah project ataupun pekerjaan yang dapat dikerjakan oleh Perusahaan Jasa 
Pertambangan. Baik dari pekerjaan pertambangan ataupun pekerjaan support (penyewaan alat 
berat, material handling, dll). Hal ini berdampak pada meningkatnya kapasitas maksimal 





menambahnya kapasitas maksimal yang dapat diproduksi oleh Perusahaan Jasa Pertambangan, 
pendapatan maksimal perusahaan juga akan bertambah. Alternatif strategi ini mendukung visi 
perusahaan dan misi perusahaan yaitu produktivitas karena dapat meningkatkan minimal 50% 
kontribusi produksi perusahaan terhadap Perusahaan Semen, menambah project di wilayah lain 
Perusahaan Semen untuk meningkatkan ketepatan waktu sehingga mengurangi lead time dan 
juga dapat meningkatkan produktivitasnya. Dimana parameter dari produktivitas adalah jumlah 
ton bahan baku semen yang dapat diproduksi.  
Alternatif strategi 2 yaitu menggunakan pemasok dan subcontractor yang menawarkan 
harga bersaing untuk efisiensi biaya bertujuan untuk mengurangi harga yang akan dibebankan 
kepada Perusahaan Semen dan juga melakukan efisiensi dalam salah satu proses bisnisnya. Hal 
ini juga didukung dari hasil penyebaran kuesioner bahwa Perusahaan Semen menginginkan 
harga yang bersaing. Selama ini, lini pemasok dan subcontractor belum terlalu menjadi 
perhatian perusahaan dalam program efisiensi. Dengan bekerjasama dengan pemasok dan 
subcontractor yang menawarkan harga bersaing, maka perusahaan dapat mencapai misi menjadi 
kontraktor Perusahaan Semen yang mengedepankan efisiensi, karena berdampak pada lebih 
murahnya biaya bahan baku yang perlu dikeluarkan Perusahaan Semen. 
Alternatif strategi 3 yaitu yaitu mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan 
lingkungan hidup bertujuan untuk mempertahankan pencapaian Perusahaan Jasa Pertambangan 
yang mendapatkan “Best Safety Performance” terutama dalam aspek Keselamatan dan 
Kesehatan Kerja serta Lingkungan Hidup (K3L) yang diberikan Perusahaan Semen terhadap 
mitranya dan juga sudah memenuhi nilai maksimal Key Performance Indicator (KPI) secara 
safety perspective dari internal perusahaan. Hal ini dapat mendukung misi perusahaan yaitu 
integritas, kualitas pengelolaan keselamatan dan lingkungan hidup, dan memberikan nilai 
tambah karena dapat mempertahankan konsistensi untuk menjaga kualitas K3L yang sudah baik 
sebelumnya, dan dapat dibuktikan dengan adanya perencanaan program dan strategi baru untuk 
mempertahankan zero accident. Selain itu, salah satu isu lingkungan pada lingkungan 
pertambangan adalah limbah bahan bakar yang dapat mencemari tanah, hal ini dapat diantisipasi 
dengan strategi 3 agar limbah tidak bocor dan merugikan lingkungan masyarakat sekitar.  
Alternatif strategi 4 yaitu melakukan riset peluang terhadap project yang potensial secara 
berkala bertujuan untuk mengetahui pekerjaan atau project dari Perusahaan Semen yang 
memiliki waktu kontrak dengan mitra lainnya mendekati waktu selesai ataupun akan segera 
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dibuka tender. Hal ini dapat mendukung misi perusahaan yaitu produktivitas karena dengan 
melakukan riset peluang, maka dapat mendukung kegiatan ekspansi dari Perusahaan Semen 
yang akan berdampak pada semakin besar pemenuhan permintaan produksi dari Perusahaan 
Semen. 
Berdasarkan 4 alternatif strategi yang telah didapatkan pada tahap sebelumnya, terdapat 
keterkaitan dengan visi misi yang ingin dicapai oleh Perusahaan Semen. Setelah dilakukan 
analisis mengenai hubungan visi misi, dilakukan pemetaan alternatif strategi dari hulu, proses 
hingga hilir yang dapat dilihat pada Tabel 4.25. 
 
Tabel 4.25 
Pemetaan Alternatif Strategi dari Hulu, Proses, dan Hilir 
Hulu Proses Hilir 
Melakukan riset peluang 
terhadap project yang potensial 
secara berkala 
Menggunakan pemasok dan 
subcontractor yang 
menawarkan bersaing 
Menambah project di area kerja 
Perusahaan Semen bertujuan 
untuk menambah project 
ataupun pekerjaan yang dapat 
dikerjakan oleh Perusahaan Jasa 
Pertambangan 
Mempertahankan tingkat 




Berikut merupakan penjelasan dari setiap alternatif strategi pada bagian hulu, proses dan hilir. 
1. Hulu 
Pada bagian hulu, terdapat dua alternatif strategi yaitu strategi 3 dan strategi 4. Strategi 3 
yaitu mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan lingkungan hidup, pada sumber 
daya yang sudah ada. Tingkat penerapan K3 dan pengelolaan lingkungan hidup harus 
dipertahankan dengan cara menjadikannya budaya sampai dengan pekerja dan operator. Strategi 
ini juga akan berpengaruh pada bagian proses saat melakukan pemilihan pemasok dan 
subcontractor agar dapat mempertahankan aspek K3 sebagai aspek penting. 
Strategi 4 yaitu melakukan riset peluang terhadap project yang potensial secara berkala. 
Informasi mengenai peluang penambahan project atau pekerjaan dapat diperoleh melalui 
interaksi secara langsung dengan Perusahaan Semen pada rapat bulanan yang selalu dilakukan 
maupun internet. Jika sudah diketahui mengenai peluang tersebut, maka selanjutnya harus 
diketahui persiapan-persiapan apa yang harus dilakukan untuk mencapai prioritas strategi yaitu 





yang perlu dipertimbangkan adalah kondisi sumber daya internal seperti jumlah sumber daya 
manusia, jumlah alat berat, kondisi keuangan dan juga kondisi dari project atau pekerjaan 
potensial. Kondisi project potensial yang perlu diamati meliputi kondisi wilayah, aksesibilitas 
penambahan sumber daya, dan persiapan lainnya. 
2. Proses 
Pada bagian proses, terdapat satu alternatif strategi yaitu strategi 2. Strategi 2 adalah 
menggunakan pemasok spare parts, consumable goods dan fuel dan subcontractor alat berat 
yang menawarkan harga murah untuk efisiensi biaya. Pemilihan pemasok dan subcontractor 
pada strategi 2 dipengaruhi oleh penentuan wilayah atau project yang ditentukan pada bagian 
hulu. Hal ini dikarenakan letak dan jarak antara pemasok dengan lokasi project dapat 
berpengaruh terhadap efisiensi biaya. Selanjutnya, jika sudah dapat dilakukan data pemasok dan 
subcontractor, maka dapat mempermudah Perusahaan Semen untuk melakukan ekspansi pada 
tahap hilir karena dapat unggul pada faktor biaya. 
3. Hilir 
Pada bagian hilir, terdapat satu alternatif strategi yaitu strategi 1. Strategi 1 adalah 
menambah project di area kerja Perusahaan Semen bertujuan untuk menambah project ataupun 
pekerjaan yang dapat dikerjakan oleh Perusahaan Jasa Pertambangan. Dimana hal ini bertujuan 
untuk meningkatkan pendapatan Perusahaan Jasa Pertambangan dan membantu pemenuhan 
permintaan produksi Perusahaan Semen. Strategi ini terletak pada bagian hilir karena diperlukan 
persiapan-persiapan yang ada pada bagian hulu dan proses seperti penentuan harga dan kualitas 
dari perusahaan. 
Selanjutnya, dapat dilihat pengembangan strategi perusahaan untuk mengembangkan 

















Pengembangan Strategi Perusahaan 
Tujuan Strategi Perusahaan Strategi Hasil Penelitian 
Untuk pemasaran 
Belum ada langkah strategis 1. Melakukan riset peluang 
terhadap project yang 
potensial secara berkala 
Untuk aspek K3 
1. Menjalankan 5 program yang sudah 
dibuat 
1. Mempertahankan tingkat 







1. Melakukan optimalisasi dengan 
selalu bekerja sesuai dengan 
minimum hours untuk mengurangi 
biaya tetap dan biaya depresiasi 
2. Membuat program “belt tighten” 
untuk melakukan efisiensi biaya dari 
segala lini 
1.  Memilih pemasok dan sub-
contractor yang menawarkan 






1.  Melakukan maintain physical 
availability (PA) dari alat produksi 
untuk dapat produksi maksimal 
1. Menambah project di area kerja 
Perusahaan Semen melalui 




























Pada bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan dan saran berdasarkan penelitian yang 
sudah dilakukan. Kesimpulan menjawab rumusan masalah yang telah ditentukan sebelumnya, 




Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, didapatkan kesimpulan sebagai berikut. 
1. Terdapat 42 faktor yang memengaruhi Perusahaan Jasa Pertambangan yang terdiri dari 19 
faktor internal dan 23 faktor eksternal. Faktor internal terdiri dari kekuatan yang berjumlah 
sebanyak 13 faktor dan kelemahan yang berjumlah 6 faktor. Setelah ditentukan faktor 
internal dan eksternal, dilakukan penilaian menggunakan matriks IFE dan EFE. Pada 
matriks IFE dilakukan penilaian berdasarkan kondisi internal perusahaan dengan 
mengalikan bobot dan rating dari setiap faktor. Nilai yang didapatkan untuk matriks IFE 
Perusahaan Jasa Pertambangan adalah 3,093. Sedangkan matriks IFE digunakan untuk 
melakukan penilaian dengan menggunakan faktor eksternal yang memengaruhi 
perusahaan, nilai yang didapatkan untuk matriks EFE Perusahaan Jasa Pertambangan 
adalah 2,557. 
2. Berdasarkan tahap matching stage menggunakan matriks IE (Internal Eksternal) dan 
matriks SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, Threats) didapatkan tujuh alternatif 
strategi. Sebelum dilakukan pemilihan strategi, dilakukan identifikasi untuk masing-masing 
alternatif strategi. Untuk itu, terdapat beberapa strategi alternatif yang digabungkan dan 
diabaikan karena dirasa belum perlu dilakukan untuk saat ini atau strategi yang dilakukan 
sudah ada. Berdasarkan identifikasi tersebut, didapatkan empat alternatif strategi. Alternatif 
strategi yang sudah dihasilkan kemudian dilakukan analisis menggunakan QSPM. Strategi 
yang direkomendasikan berdasarkan perhitungan QSPM dengan urutan yaitu; (1) 
Menambah project penambangan di area kerja Perusahaan Semen; (2) Menggunakan 
pemasok dan subcontractor yang menawarkan harga bersaing; (3) Mempertahankan tingkat 
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penerapan K3 dan pengelolaan lingkungan hidup; (4) Melakukan riset peluang terhadap 
project yang potensial secara berkala. 
 
5.2 Saran 
Saran yang diberikan dalam penelitian ini untuk perusahaan maupun penelitian selanjutnya 
adalah sebagai berikut. 
1. Perusahaan Jasa Pertambangan diharapkan tidak terpaku dengan strategi yang diusulkan 
oleh peneliti tetapi juga mempertimbangkan rencana jangka panjang perusahaan yang 
sudah dirumuskan. 
2. Untuk penelitian selanjutnya, diharapkan peneliti dapat mengidentifikasi faktor-faktor lebih 
komprehensif dan dapat mengembangkan alternatif strategi yang lebih sesuai dengan 
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PERENCANAAN STRATEGI PENGEMBANGAN BISNIS PERUSAHAAN JASA 
PERTAMBANGAN 
 
Responden Yang Terhormat, 
Saya, Afina Nabila, mahasiswa Teknik Industri Universitas Brawijaya sedang melakukan 
penelitian untuk menyelesaikan tugas akhir skripsi. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui pendapat responden terkait dengan penilaian kondisi faktor eksternal pada 
Perusahaan Jasa Pertambangan. Saya memohon kesediaan Bapak/Ibu untuk mengisi 
kuesioner ini dengan sebaik-baiknya sesuai engan kondisi yang sudah ada. Atas 
partisipasinya, saya ucapkan terima kasih 
 
1. Identitas Responden 
Nama  : 
Usia  :  
Jenis Kelamin : 
Jabatan  : 




Berilah tanda silang (X) pada nilai yang Anda pilih, setiap angka merepresentasikan 
tingkat kepentingan dari masing-masing faktor. 
1 : Respon Perusahaan Buruk 
2 : Respon Perusahaan Rata-rata 
3 : Respon Perusahaan Di atas Rata-rata 













No Faktor Atribut 
Skala Likert 
1 2 3 4 
1. 
Politik 
Pemenuhan izin IUJP dalam Permen 
ESDM No.34/2017 
    
2. 
Adanya peningkatan target produksi 
batu bara oleh Pemerintah Indonesia 
sebesar 13,6% 
    
3. 
Ekonomi 
Inflasi sebesar 1,5% pada sektor 
pertambangan dan penggalian 
    
4. 
Kenaikan harga minyak mentah dunia 
sebesar 0,29% 
    
5. 
Nilai tukar rupiah melemah 0,12% 
terhadap dolar AS 
    
6. 
Sosial 
Potensi konflik dengan masyarakat di 
sekitar daerah pertambangan 
    
7. Pemberdayaan masyarakat lokal     
8. Lingkungan 
Peraturan Pemerintah Repulik Indonesia 
Nomor 78 Tahun 2010 yang mengatur 
pengelolaan lingkungan hidup 
    
9. Teknologi  
Penggunaan IoT di 65% organisasi 
perambangan global 






Alternatif pemasok yang digunakan 
perusahaan 
    
11. 
Harga supplier yang ditawarkan kepada 
perusahaan 






Kapasitas pabrik Tarjun Perusahaan 
Semen menurun 12% 
    
13. Harga yang diinginkan customer     
14. Kualitas jasa yang diinginkan customer     
15. 
Pertumbuhan pangsa pasar Perusahaan 
Jasa Pertambangan 






Diferensiasi produk dengan pesaing     
17. 
Terdapat 3 perusahaan kontraktor di 
area kerja Perusahaan Semen 
    
18. 
 Kualitas jasa yang diberikan 
perusahaan kontraktor lain 
    
19. 
Harga yang diberikan perusahaan 
kontraktor lain 




Aksesibilitas mendapatkan produk 
subtitusi 
    
21. 
Tingkat kebutuhan customer terhadap 
produk substitusi 




Tingkat loyalitas customer     
23. 
Aksesibilitas perusahaan kontraktor 
baru menjadi mitra customer 









Berilah tanda silang (X) pada nilai yang Anda pilih, setiap angka merepresentasikan 
tingkat kepentingan dari masing-masiang faktor. 
1 : Kelemahan Utama Perusahaan. 
2 : Kelemahan Minor Perusahaan. 
3 : Kekuatan Minor Perusahaan 
4 : Kekuatan Utama Perusahaan 
No Faktor Atribut 
Skala Likert 
1 2 3 4 
1. 
Manajemen  
Penerapan manajemen strategi     
2. Keterukuran tujuan perusahaan     
3. 
Keefektifan manager dalam setiap hierarki 
untuk membuat rencana dengan efektif 
    
4. Tingkat turnover dan kehadiran karyawan     
5. 
Kejelasan job description dan job 
specification 
    
6. Utilisasi SDM     
7. Kejelasan struktur organisasi     
8. 
Pemasaran 
Posisi perusahaan dibandingkan kompetitor     
9. Kemampuan riset pasar     
10. Peningkatan market share perusahaan     
11. 
Kualitas jasa yang diberikan kepada 
customer 
    
12. 
Keuangan 
Hubungan dengan investor dan pemegang 
saham 
    
13. Kondisi hutang dan modal perusahaan     
14. Kondisi pendapatan dan keuntungan     
15. 
Produksi 
Kapasitas produksi     
16. Kondisi fasilitas, peralatan, mesin dan kantor     
17. Keefektifan kebijakan pengawasan inventory     
18. 
Fasilitas, sumber daya, dan pasar berlokasi 
strategis 
    
19. 
Tingkat penerapan K3 dan pengelolaan 
lingkungan hidup pada produksi  













Lampiran 2 Kuesioner untuk Pihak Customer 
KUESIONER PENELITIAN 
PERENCANAAN STRATEGI PENGEMBANGAN BISNIS PERUSAHAAN JASA 
PERTAMBANGAN 
 
Responden Yang Terhormat, 
Saya, Afina Nabila, mahasiswa Teknik Industri Universitas Brawijaya sedang melakukan 
penelitian untuk menyelesaikan tugas akhir skripsi. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui pendapat responden terkait dengan penilaian kondisi faktor eksternal pada 
Perusahaan Jasa Pertambangan. Saya memohon kesediaan Bapak/Ibu untuk mengisi 
kuesioner ini dengan sebaik-baiknya sesuai engan kondisi yang sudah ada. Atas 
partisipasinya, saya ucapkan terima kasih 
 
3. Identitas Responden 
Nama  : 
Usia  : 
Jenis Kelamin : 
Jabatan  : 
Lama Bekerja : 
 
4. Kuesioner 
Berilah tanda silang (X) pada nilai yang Anda pilih, setiap angka merepresentasikan 
tingkat kepentingan dari masing-masing faktor. 
1 : Respon Perusahaan Buruk 
2 : Respon Perusahaan Rata-rata 
3 : Respon Perusahaan Di atas Rata-rata 














No Faktor Atribut 
Skala Likert 
1 2 3 4 
1. Politik 
Pemenuhan izin IUJP dalam Permen ESDM 
No.34/2017 
    
2. 
Ekonomi 
Inflasi sebesar 1,5% pada sektor 
pertambangan dan penggalian 
    
3. 
Kenaikan harga minyak mentah dunia 
sebesar 0,29% 
    
4. 
Nilai tukar rupiah melemah 0,12% terhadap 
dolar AS 
    
5. 
Sosial 
Potensi konflik dengan masyarakat di 
sekitar daerah pertambangan 
    
6. Pemberdayaan masyarakat lokal     
7. Teknologi  
Perkembangan teknologi untuk industri jasa 
pertambangan (operasional, alat berat, dll) 






Kapasitas pabrik Tarjun Perusahaan Semen 
menurun 12% 
    
9. Harga yang diinginkan customer     
10. Kualitas yang diinginkan customer     
11. 
Pertumbuhan pangsa pasar Perusahaan Jasa 
Pertambangan 






Diferensiasi produk dengan pesaing     
13. 
Terdapat 3 perusahaan kontraktor di area 
kerja Perusahaan Semen 
    
14. Kualitas yang diberikan pesaing     




Aksesibilitas mendapatkan produk subtitusi     
17. 
Tingkat kebutuhan terhadap produk 
substitusi 




Tingkat loyalitas customer     
19. 
Aksesibilitas perusahaan kontraktor baru 
menjadi mitra customer 


















Lampiran 3 Acuan Indikator Item Kuesioner Perusahaan 
No 
Rating 



























produksi batubara ke 
Perusahaan Semen 
Perusahaan melakukan 





harga ke Perusahaan 
Semen 
Perusahaan melakukan 
negosiasi harga ke 
Perusahaan Semen 
Perusahaan melakukan 




negosiasi harga ke 
Perusahaan Semen 










bakar dengan baik 
Perusahaan melakukan 
penghematan bahan 





harga spare part 
Perusahaan melakukan 
regenosasi harga spare 
part 
Perusahaan melakukan 
regenosasi harga spare 
part dengan baik 
Perusahaan melakukan 
regenosasi harga spare 




banyak konflik dengan 




masyarakat di  sekitar 
pertambangan 
Perusahaan memiliki 
sedikit konflik dengan 























































pemasok yang mahal 
Perusahaan 
menggunakan harga 
pemasok yang medium 
Perusahaan 
menggunakan harga 
pemasok yang murah 
Perusahaan 
menggunakan harga 
pemasok yang murah 
dan berkualitas baik 
11 
Jumlah produksi 
perusahaan tidak ikut 
berkurang 
Jumlah produksi 









Perusahaan tidak dapat 
memenuhi kesepakatan 
harga dengan customer 
Perusahaan 
menawarkan harga 





yang sesuai dengan 
yang diinginkan 





yang sesuai dengan 
yang diinginkan 
customer dan jauh 







Perusahaan selalu tidak 
memenuhi kesepakatan 















Tidak ada penambahan 
pengerjaan project di 
Perusahaan Semen 
dalam satu tahun 
Ada penambahan 1 
pengerjaan project di 
Perusahaan Semen 
dalam satu tahun 
Ada penambahan 2 
pengerjaan project di 
Perusahaan Semen 
dalam satu tahun 
Ada penambahan >2 
pengerjaan project di 
Perusahaan Semen 










pesaing yang baik 
Perusahaan memiliki 
diferensiasi terhadap 











pesaing yang baik 
Perusahaan memiliki 
diferensiasi terhadap 
pesaing yang sangat 
baik 
17 
Kualitas bahan baku 
yang diberikan pesaing 
lebih baik dibandingkan 
Perusahaan 
Kualitas bahan baku 




Kualitas bahan baku 




Kualitas bahan baku 





Harga yang diberikan 
lebih murah dibanding 
Perusahaan 
Harga yang diberikan 
sedikit lebih murah 
dibanding Perusahaan 
Harga yang diberikan 
sedikit lebih mahal 
dibanding Perusahaan 
Harga yang diberikan 






































baru untuk memasuki 
pasar tinggi 
Aksesibilitas 
perusahaan baru untuk 
memasuki pasar cukup 
tinggi 
Aksesibilitas 
perusahaan baru untuk 
memasuki pasar 
rendah 
Tidak ada akses 
perusahaan baru untuk 






























1 2 3 4 
1 
Perusahaan tidak pernah 
melakukan strategic 
plan review meeting 
Perusahaan sesekali 
melakukan strategic 
plan review meeting 
Perusahaan melakukan 
strategic plan review 
meeting, setidaknya 1-
2 kali dalam tiap tahun 
Perusahaan melakukan 
strategic plan review 
meeting, setidaknya 1 
kali dalam tiap bulan 
2 
Perusahaan tidak 




































karyawan di bawah 
5% 
5 
Karyawan tidak paham 
mengenai job 




description dan job 
specification 
Karyawan memahami 




description dan job 
specification 
6 
































sedikit lebih baik 
dibanding kompetitor 
Posisi perusahaan 
sedikit lebih buruk 
dibanding kompetitor 
Posisi perusahaan 
lebih buruk dibanding 
kompetitor 
9 
Perusahaan tidak pernah 
melakukan riset pasar 
Perusahaan jarang 
melakukan riset pasar 
Perusahaan sesekali 
melakukan riset pasar 
Perusahaan sering 
melakukan riset pasar 
10 
Tidak ada penambahan 
project dalam satu tahun 
Ada penambahan 1 
project dalam satu 
tahun 
Ada penambahan 2 
project dalam satu 
tahun 
Ada penambahan >2 
project dalam satu 
tahun 
11 
Kualitas yang diberikan 
perusahaan kepada 














hubungan yang tidak 
baik dengan investor 
dan pemegang saham 
Perusahaan memiliki 
hubungan yang cukup 
baik dengan investor 
dan pemegang saham 
Perusahaan memiliki 
hubungan yang baik 
dengan investor dan 
pemegang saham 
Perusahaan memiliki 
hubungan yang sangat 
baik dengan investor 
dan pemegang saham 
13 
Tingkat DER sebesar 
400% 
Tingkat DER sebesar 
100-399% 
Tingkat DER sebesar 
50-99% 
















































Stock di inventory di 
bawah 25% 
Stock di inventory 
sebesar 25-50% 
Stock di inventory 
sebesar 50-75% 
Stock di inventory 
sebesar 75-100% 
18 
Fasilitas, sumber daya 
dan pasar tidak berlokasi 
strategis 
Fasilitas, sumber daya 
dan pasar kurang 
berlokasi strategis 
Fasilitas, sumber daya 
dan pasar cukup 
berlokasi strategis 
Fasilitas, sumber daya 










































































harga ke Perusahaan 
Semen 
Perusahaan melakukan 
negosiasi harga ke 
Perusahaan Semen 
Perusahaan melakukan 




negosiasi harga ke 
Perusahaan Semen 










bakar dengan baik 
Perusahaan melakukan 
penghematan bahan 





harga ke Perusahaan 
Semen 
Perusahaan melakukan 
negosiasi harga ke 
Perusahaan Semen 
Perusahaan melakukan 




negosiasi harga ke 
Perusahaan Semen 
dengan sangat baik 
5 
Perusahaan memiliki 
banyak konflik dengan 




masyarakat di sekitar 
pertambangan 
Perusahaan memiliki 
sedikit konflik dengan 








































perusahaan tidak ikut 
berkurang 
Jumlah produksi 









Perusahaan tidak dapat 
memenuhi kesepakatan 
harga dengan customer 
Perusahaan 
menawarkan harga 





yang sesuai dengan 
yang diinginkan 





yang sesuai dengan 
yang diinginkan 
customer dan jauh 
lebih murah dibanding 
kompetitor 
10 
Perusahaan selalu tidak 
memenuhi kesepakatan 















Tidak ada penambahan 
pengerjaan project di 
Perusahaan Semen 
dalam satu tahun 
Ada penambahan 1 
pengerjaan project di 
Perusahaan Semen 
dalam satu tahun 
Ada penambahan 2 
pengerjaan project di 
Perusahaan Semen 
dalam satu tahun 
Ada penambahan >2 
pengerjaan project di 
Perusahaan Semen 














pesaing yang baik 
Perusahaan memiliki 
diferensiasi terhadap 











pesaing yang baik 
Perusahaan memiliki 
diferensiasi terhadap 
pesaing yang sangat 
baik 
14 
Kualitas bahan baku 
yang diberikan pesaing 
lebih baik dibandingkan 
Perusahaan 
Kualitas bahan baku 




Kualitas bahan baku 




Kualitas bahan baku 





Harga yang diberikan 
lebih murah dibanding 
Perusahaan 
Harga yang diberikan 
sedikit lebih murah 
dibanding Perusahaan 
Harga yang diberikan 
sedikit lebih mahal 
dibanding Perusahaan 
Harga yang diberikan 























































baru untuk memasuki 
pasar tinggi 
Aksesibilitas 
perusahaan baru untuk 
memasuki pasar cukup 
tinggi 
Aksesibilitas 
perusahaan baru untuk 
memasuki pasar 
rendah 
Tidak ada akses 
perusahaan baru untuk 

















Lampiran 5 Hierarki Faktor Internal 
Penerapan manajemen strategi MSDM 1 
Keterukuran tujuan perusahaan MSDM 2 
Keefektifan manager dalam setiap hierarki 
untuk membuat rencana dengan efektif 
MSDM 3 
Tingkat turnover dan kehadiran karyawan MSDM 4 
Kejelasan job description dan job specification MSDM 5 
Utilisasi SDM MSDM 6 
Kejelasan struktur organisasi MSDM 7 
Posisi perusahaan dibandingkan kompetitor Pemasaran 1 
Kemampuan riset pasar Pemasaran 2 
Peningkatan market share perusahaan Pemasaran 3 
Kualitas jasa yang diberikan kepada customer Pemasaran 4 
Hubungan dengan investor dan pemegang 
saham 
Keuangan 1 
Kondisi hutang dan modal perusahaan Keuangan 2 
Kondisi pendapatan dan keuntungan Keuangan 3 
Kapasitas produksi Keuangan 4 
Kondisi fasilitas, peralatan, mesin dan kantor Keuangan 5 
Keefektifan kebijakan pengawasan inventory Produksi 1 
Fasilitas, sumber daya, dan pasar berlokasi 
strategis 
Produksi 2 
Tingkat penerapan K3 dan pengelolaan 
















Lampiran 6 Perhitungan Bobot Internal 
  MSDM Pemasaran Keuangan Produksi 
MSDM 1.000 5.000 3.000 3.000 
Pemasaran 0.200 1.000 0.200 0.333 
Keuangan 0.333 5.000 1.000 3.000 
Produksi 0.333 3.000 0.333 1.000 
Jumlah 1.867 14.000 4.533 7.333 
 
Matriks Normalisasi 
  MSDM Pemasaran Keuangan Produksi Bobot Ranking 
MSDM 0.536 0.357 0.662 0.409 0.491 1.000 
Pemasaran 0.107 0.071 0.044 0.045 0.067 4.000 
Keuangan 0.179 0.357 0.221 0.409 0.291 2.000 






a. Perhitungan Bobot Lokal MSDM 
 MSDM 1 MSDM 2 MSDM 3 MSDM 4 MSDM 5 MSDM 6 MSDM 7 
MSDM 1 1 3 3 3 5 7 9 
MSDM 2 0.333333333 1 0.333 3.0 3 7 5 
MSDM 3 0.333 3 1 3.0 3 3 2 
MSDM 4 0.333333333 0.3333333 0.333333333 1 3 5 3 
MSDM 5 0.2 0.3333333 0.333333333 0.333333 1 3 2 
MSDM 6 0.142857143 0.1428571 0.333333333 0.2 0.333 1 0.200 
MSDM 7 0.111111111 0.2 0.5 0.333333 0.5 5 1 



















MSDM 1 0.408 0.375 0.514 0.276 0.316 0.226 0.405 0.378 1 0.185 
MSDM 2 0.136 0.125 0.057 0.276 0.189 0.226 0.225 0.157 3 0.077 
MSDM 3 0.136 0.375 0.171 0.276 0.189 0.097 0.090 0.229 2 0.113 
MSDM 4 0.136 0.042 0.057 0.092 0.189 0.161 0.135 0.103 4 0.051 
MSDM 5 0.082 0.042 0.057 0.031 0.063 0.097 0.090 0.055 5 0.027 
MSDM 6 0.058 0.018 0.057 0.018 0.021 0.032 0.009 0.035 7 0.017 





b. Perhitungan Bobot Lokal Pemasaran 
 Pemasaran 1 Pemasaran 2 Pemasaran 3 Pemasaran 4 
Pemasaran 1 1 3 5 5 
Pemasaran 2 0.333 1 3 3 
Pemasaran 3 0.200 0 1 5 
Pemasaran 4 0.2 0.333 0.2 1 
Jumlah 1.733 4.667 9 14 
 
Matriks Normalisasi 
 Pemasaran 1 Pemasaran 2 Pemasaran 3 Pemasaran 4 Bobot Ranking Bobot Lokal 
Pemasaran 1 0.577 0.643 0.556 0.357 0.592 1 0.040 
Pemasaran 2 0.192 0.214 0.333 0.214 0.247 2 0.017 
Pemasaran 3 0.115 0.071 0.111 0.357 0.099 3 0.007 
Pemasaran 4 0.115 0.071 0.022 0.071 0.070 4 0.005 









c. Perhitungan Bobot Lokal Keuangan 
 Keuangan 1 Keuangan 2 Keuangan 3 
Keuangan 1 1.00 3.00 5.00 
Keuangan 2 0.33 1.00 3.00 
Keuangan 3 0.20 0.33 1.00 
Jumlah 1.53 4.33 9.00 
 
Matriks Normalisasi 
 Keuangan 1 Keuangan 2 Keuangan 3 Bobot Ranking Bobot Lokal  
Keuangan 1 1.00 3.00 5.00 0.633 1 0.185 
Keuangan 2 0.33 1.00 3.00 0.260 2 0.076 
Keuangan 3 0.20 0.33 1.00 0.106 3 0.031 













d. Perhitungan Bobot Lokal Produksi 
 Produksi 1 Produksi 2 Produksi 3 Produksi 4 Produksi 5 
Produksi 1 1 3.000 3.000 8.000 6.000 
Produksi 2 0.333333333 1 3.000 7.000 5.000 
Produksi 3 0.333333333 0.3333333 1 6.000 3.000 
Produksi 4 0.125 0.1428571 0.166666667 1 0.333333333 
Produksi 5 0.166666667 0.2 0.333333333 3 1 
JUMLAH 1.958 4.676 7.500 25.000 15.333 
 
Matriks Normalisasi 
 Produksi 1 Produksi 2 Produksi 3 Produksi 4 Produksi 5 Bobot Ranking Bobot Lokal 
Produksi 1 1 3.000 3.000 8.000 6.000 0.453 1 0.068 
Produksi 2 0.333333333 1 3.000 7.000 5.000 0.278 2 0.042 
Produksi 3 0.333333333 0.3333333 1 6.000 3.000 0.162 3 0.024 
Produksi 4 0.125 0.1428571 0.166666667 1 0.333333333 0.036 5 0.005 
Produksi 5 0.166666667 0.2 0.333333333 3 1 0.072 4 0.011 














Lampiran 7 Hierarki Faktor Eksternal 
Pemenuhan izin IUJP dalam Permen ESDM 
No.34/2017 
Politik 1 
Adanya peningkatan target produksi batu bara 
oleh Pemerintah Indonesia sebesar 13,6% 
Politik 2 
Inflasi sebesar 1,5% pada sektor pertambangan 
dan penggalian 
Ekonomi 1 
Kenaikan harga minyak mentah dunia sebesar 
0,29% 
Ekonomi 2 
Nilai tukar rupiah melemah 0,12% terhadap dolar 
AS 
Ekonomi 3 
Potensi konflik dengan masyarakat di sekitar 
daerah pertambangan 
Sosial 1 
Pemberdayaan masyarakat lokal Sosial 2 
Peraturan Pemerintah Repulik Indonesia Nomor 
78 Tahun 2010 yang mengatur pengelolaan 
lingkungan hidup 
Lingkungan 1 
Penggunaan IoT di 65% organisasi perambangan 
global 
Teknologi 1 
Alternatif pemasok yang digunakan perusahaan Pemasok 1 
Harga supplier yang ditawarkan kepada 
perusahaan 
Pemasok 2 
Kapasitas pabrik Tarjun Perusahaan Semen 
menurun 12% 
Konsumen 1 
Harga yang diinginkan customer Konsumen 2 
Kualitas jasa yang diinginkan customer Konsumen 3 
Pertumbuhan pangsa pasar Perusahaan Jasa 
Pertambangan 
Konsumen 4 
Diferensiasi produk dengan pesaing Kompetitor 1 
Terdapat 3 perusahaan kontraktor di area kerja 
Perusahaan Semen 
Kompetitor 2 
 Kualitas jasa yang diberikan perusahaan 
kontraktor lain 
Kompetitor 3 
Harga yang diberikan perusahaan kontraktor lain Kompetitor 4 
Aksesibilitas mendapatkan produk subtitusi Substitusi 1 
Tingkat kebutuhan customer terhadap produk 
substitusi 
Substitusi 2 




Lampiran 8 Perhitungan Bobot Eksternal 
 
  Politik Ekonomi Teknologi Sosial Lingkungan Pemasok Konsumen Kompetitor Baru Subtitusi 
Politik 1 1 5 5 6 3 0.333 0.333 2 2 
Ekonomi 1 1 5 5 4 3 0.5 0.333 2 2 
Teknologi 0.200 0.200 1 0 2 0.200 0.111 0.111 0.333 0.333 
Sosial 0.200 0.200 3 1 0 0.200 0.111 0.143 0.200 0.200 
Lingkungan 0.167 0.250 1 5 1 0.333 0.200 0.125 0.200 0.143 
Pemasok 0.333 0.333 5 5 3 1 0.111 0.111 1 1 
Konsumen 3 2 9 9 5 9 1 1 3 3 
Kompetitor 3 3 9 7 8 9 1 1 3 3 
Baru 0.5 0.5 3 5 5 1.000 0.333 0.333 1 1 
Subtitusi 0.5 0.5 3 5 7 1.0 0.333 0.333 2.0 1 
Total 9.900 8.983 43.500 47.333 41.200 27.733 4.033 3.823 14.733 13.176 
 
Matriks Normalisasi 
  Politik Ekonomi Teknologi Sosial Lingkungan Pemasok Konsumen Kompetitor Baru Subtitusi Bobot Rank  
Politik 0.101 0.111 0.115 0.106 0.146 0.108 0.083 0.087 0.136 0.152 0.114 3  
Ekonomi 0.101 0.111 0.115 0.106 0.097 0.108 0.124 0.087 0.136 0.152 0.114 4  
Teknologi 0.020 0.022 0.023 0.007 0.049 0.007 0.028 0.029 0.023 0.025 0.023 10  
Sosial 0.020 0.022 0.069 0.021 0.005 0.007 0.028 0.037 0.014 0.015 0.024 9  
Lingkungan 0.017 0.028 0.011 0.106 0.024 0.012 0.050 0.033 0.014 0.011 0.030 8  
Pemasok 0.034 0.037 0.115 0.106 0.073 0.036 0.028 0.029 0.068 0.076 0.060 7  
Konsumen 0.303 0.223 0.207 0.190 0.121 0.325 0.248 0.262 0.204 0.228 0.231 2  
Kompetitor 0.303 0.334 0.207 0.148 0.194 0.325 0.248 0.262 0.204 0.228 0.245 1  
Baru 0.051 0.056 0.069 0.106 0.121 0.036 0.083 0.087 0.068 0.038 0.071 6  
Subtitusi 0.051 0.056 0.069 0.106 0.170 0.036 0.083 0.087 0.136 0.076 0.087 5  








a. Perhitungan Bobot Lokal Politik 
 Politik 1 Politik 2 
Politik 1 1 7 
Politik 2 0.142857143 1 
Jumlah 1.0 7.0 
 
Matriks Normalisasi 
 Politik 1 Politik 2 Bobot Ranking Bobot Lokal 
Politik 1 1.000 7.000 1.000 1 0.114 






b. Perhitungan Bobot Lokal Ekonomi 
 Ekonomi 1 Ekonomi 2 Ekonomi 3 
Ekonomi 1 1 2 2 
Ekonomi 2 0.5 1 3 
Ekonomi 3 0.5 0.33333333 1 
Jumlah 1.0 2.0 2.0 
 
Matriks Normalisasi 
 Ekonomi 1 Ekonomi 2 Ekonomi 3 Bobot Ranking Bobot Lokal 
Ekonomi 1 1.000 2.000 2.000 1.000 1 0.114 
Ekonomi 2 0.500 1.000 3.000 0.500 2 0.012 








c. Perhitungan Bobot Lokal Teknologi 
 Teknologi 1 




 Teknologi 1 






d. Perhitungan Bobot Lokal Sosial 
 Sosial 1 Sosial 2    
Sosial 1 1 7    
Sosial 2 0.1 1      
 1.1 8      
 
Matriks Normalisasi 
    
  
 Sosial 1 Sosial 2 Bobot Rank Bobot Lokal   
Sosial 1 0.875 0.875 0.875 1 0.021   








e. Perhitungan Bobot Lokal Lingkungan 
 Lingkungan 1  
  
Lingkungan 1 1  
  
Jumlah 1.0  
  
   
  
     
 Lingkungan 1 Bobot Ranking Bobot Lokal 






f. Perhitungan Bobot Lokal Pemasok 
 Pemasok 1 Pemasok 2    
Pemasok 1 1 3    
Pemasok 2 0.3 1    
Jumlah 1.3 4    
      
 Pemasok 1 Pemasok 2 Bobot Ranking Bobot Lokal 
Pemasok 1 0.750 0.750 0.750 1 0.045 
Pemasok 2 0.250 0.250 0.250 2 0.015 
   
Zmaks 2.000  
CI 0.000  






g. Perhitungan Bobot Lokal Konsumen 
 Konsumen 1 Konsumen 2 Konsumen 3 Konsumen 4   
Konsumen 1 1 3 5 5     
Konsumen 2 0.333 1 2 3   
Konsumen 3 0.200 0.5 1 3   
Konsumen 4 0.2 0.333 0.33 1  
 
   
 1.733 4.833 8 12      
       
   
 Konsumen 1 Konsumen 2 Konsumen 3 Konsumen 4 Bobot Ranking 
Bobot 
Lokal   
Konsumen 1 0.577 0.621 0.600 0.417 0.554 1 0.128   
Konsumen 2 0.192 0.207 0.240 0.250 0.222 2 0.051   
Konsumen 3 0.115 0.103 0.120 0.250 0.147 3 0.034   






h. Perhitungan Bobot Lokal Kompetitor 
 Kompetitor 1 Kompetitor 2 Kompetitor 3 Kompetitor 4  
 
Kompetitor 1 1.00 0.33 0.11 0.11     
Kompetitor 2 3.00 1.00 0.50 0.33  
 
Kompetitor 3 9.00 2.00 1.00 0.33  
 
Kompetitor 4 9.00 3.00 3.00 1.00  
 
  


























 Kompetitor 1 Kompetitor 2 Kompetitor 3 Kompetitor 4 Bobot Ranking Bobot Lokal  
Kompetitor 1 0.045 0.053 0.024 0.024 0.041 4 0.010  
Kompetitor 2 0.136 0.158 0.108 0.072 0.134 3 0.033  
Kompetitor 3 0.409 0.316 0.217 0.072 0.314 2 0.077  






i. Perhitungan Bobot Lokal Baru 
 Baru 1 Baru 2 
Baru 1 1 9.000 
Baru 2 0.111111111 1 
Jumlah 1.2 10 
      
      
 Baru 1 Baru 2 Bobot Ranking Bobot Lokal 
Baru 1 0.818 0.900 0.859 1 0.061 












j. Perhitungan Bobot Lokal Substitusi 
 Substitusi 1 Substitusi 2    
Substitusi 1 1 7    
Substitusi 2 0.1 1      
Jumlah 1.1 8      
      
  
 Substitusi 1 Substitusi 2 Bobot Ranking Bobot Lokal   
Substitusi 1 0.875 0.875 0.875 1 0.076   











Lampiran 9 Matriks SWOT 
 Strengths 
1 Perusahaan melakukan strategic review meeting 1x dalam 1 
tahun 
2 Perusahaan memiliki tujuan tahunan 
3 Kondisi fasilitas, peralatan, mesin dan kantor dalam 
keadaan baik 
4 Tingkat turnover karyawan di bawah 5% 
5 Perusahaan memiliki job description dan job specification 
yang jelas 
6 Perusahaan memiliki struktur organisasi yang jelas 
7 Posisi perusahaan lebih baik dibanding kompetitor 
8 Fasilitas, sumber daya, dan pasar berlokasi strategis 
9 Inventory stock availability mengalami peningkatan 3,99% 
dari target 
10 Kondisi hutang dan modal dalam kondisi baik dengan DER 
sebesar 58% 
11 Hubungan dengan investor dan pemegang  saham baik 
12 Perusahaan memiliki kualitas jasa yang baik 
13 Ketercapaian program K3 mengalami peningkatan 20% 
 
Weakness 
1 Perusahaan jarang melakukan riset pasar 
2 Tidak ada penambahan project sepanjang tahun 2020 
3 Penurunan target produksi sebesar 12% 
4 Peningkatan biaya material sebesar 0,7% 
5 Kemampuan SDM belum diptimalkan  
dengan baik 
6 Penurunan pendapatan sebesar 4%  
dan keuntungan sebesar 23% 
 
Opportunities 
1 Peningkatan target produksi batu bara oleh Pemerintah 
Indonesia sebesar 13,6% 
2 Perusahaan memiliki hubungan yang baik dengan 
masyarakat sekitar 
3 Pemberdayaan masyarakat lokal yang baik 
4 Penggunaan IoT di 65% organisasi pertambangan 
global 
5 Perusahaan memiliki network alternatif pemasok 
6 Legalitas IUJP harus memenuhi Permen ESDM 
No.34/2017 
7 Kapasitas pabrik Tarjun Perusahaan Semen menurun 
12% 
8 Perusahaan memberikan kualitas jasa yang baik 
9 Perusahaan memiliki strong value selain harga 
10 Perusahaan Semen memiliki 13 plant di 3 wilayah 
yang berbeda 




a. Menambah project penambangan bahan baku semen di area 
kerja Perusahaan Semen (S1, S7, S8, S12, O1, O7, O8, O9, 
O10, O11, O12) 
b. Menggunakan pemasok dan sub-contractor yang menawarkan 
harga bersaing (O5, O6) 
a. Menambah project penambahan bahan baku mineral atau batu bara di 
Perusahaan Semen (W2, W3) 
b. Menambah customer pertambangan batu bara atau mineral lainnya di luar 








1 Inflasi sebesar 1,5% pada sektor pertambangan 
dan penggalian 
2 Kenaikan harga minyak mentah dunia sebesar 
0,29% 
3 Nilai tukar rupiah melemah 0,12% terhadap 
dolar AS 
4 Terdapat 3 perusahaan kontraktor sebagai 
pesaing kuat di area kerja Perusahaan Semen 
5 Harga yang diberikan pesaing lebih rendah 
dibanding perusahaan 
6 Customer menginginkan harga yang lebih 
murah  
7 Supplier mengalami kenaikan harga 
8 Aksesibilitas mendapatkan produk subtitusi 
mudah 
9 Tingkat kebutuhan terhadap produk substitusi 
 
a. Mempertahankan tingkat penerapan K3 dan pengelolaan 
lingkungan hidup (T1, S13) 
 
a. Penerapan strategi keunggulan biaya (cost leadership) 
(T2, T3, T4, T8, T11) 
b. Melakukan riset peluang terhadap project yang 








Lampiran 10 Perhitungan QSPM 





Alternatif Strategi 3 
Alternatif Strategi 
4 
AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 
Strengths 
1 
Perusahaan melakukan strategic review 
meeting 1x dalam 1 tahun 
0.185 4 0.742 4 0.742 3 0.556 4 0.742 
2 Perusahaan memiliki tujuan tahunan 0.077 2 0.154 3 0.231 3 0.231 3 0.231 
3 
Kondisi fasilitas, peralatan, mesin dan kantor 
dalam keadaan baik 
0.042 2 0.084 0 0.000 3 0.126 0 0.000 
4 Tingkat turnover karyawan di bawah 5% 0.051 0 0.000 0 0.000 0 0.000 0 0.000 
5 
Perusahaan memiliki job description dan job 
specification yang jelas 
0.027 0 0.000 0 0.000 3 0.081 3 0.081 
6 
Perusahaan memiliki struktur organisasi yang 
jelas 
0.021 2 0.043 0 0.000 0 0.000 0 0.000 
7 
Posisi perusahaan lebih baik dibanding 
kompetitor 
0.040 3 0.119 2 0.079 3 0.119 3 0.119 
8 
Fasilitas, sumber daya, dan pasar berlokasi 
strategis 
0.005 3 0.016 3 0.016 0 0.000 0 0.000 
9 
Inventory stock availability mengalami 
peningkatan 3,99% dari target 
0.024 0 0.000 0 0.000 0 0.000 0 0.000 
10 
Kondisi hutang dan modal dalam kondisi 
baik dengan DER sebesar 58% 
0.076 3 0.228 3 0.228 0 0.000 0 0.000 
11 
Hubungan dengan investor dan pemegang 
saham baik 
0.185 3 0.555 0 0.000 2 0.370 0 0.000 
12 
Perusahaan memiliki kualitas jasa yang 
baik 
0.005 4 0.019 0 0.000 3 0.014 0 0.000 
13 
Ketercapaian program K3 mengalami 
peningkatan 20% 
0.011 4 0.043 0 0.000 4 0.043 0 0.000 
Weakness 




Tidak ada penambahan project sepanjang 
tahun 2020 
0.007 3 0.020 3 0.020 0 0.000 3 0.020 
3 Penurunan target produksi sebesar 12% 0.068 3 0.205 0 0.000 0 0.000 3 0.205 
4 Peningkatan biaya material sebesar 0,7% 0.113 2 0.225 4 0.451 3 0.338 0 0.000 
5 
Kemampuan SDM belum diptimalkan 
dengan baik 
0.017 3 0.051 0 0.000 0 0.000 3 0.051 
6 
Penurunan pendapatan sebesar 4% dan 
keuntungan sebesar 23% 
0.031 3 0.093 4 0.124 2 0.062 3 0.093 
Opportunities 
1 
Peningkatan target produksi batu bara oleh 
Pemerintah Indonesia sebesar 13,6% 
0.016 0 0.000 0 0.000 0 0.000 4 0.065 
2 
Perusahaan memiliki hubungan yang baik 
dengan masyarakat sekitar 
0.114 0 0.000 0 0.000 4 0.458 0 0.000 
3 Pemberdayaan masyarakat lokal yang baik 0.008 3 0.023 0 0.000 3 0.023 3 0.023 
4 
Penggunaan IoT di 65% organisasi 
pertambangan global 
0.023 3 0.070 0 0.000 0 0.000 0 0.000 
5 
Perusahaan memiliki network alternatif 
pemasok 
0.045 3 0.135 4 0.180 0 0.000 3 0.135 
6 
Legalitas IUJP harus memenuhi Permen 
ESDM No.34/2017 
0.114 3 0.343 3 0.343 4 0.458 3 0.343 
7 
Kapasitas pabrik Tarjun Perusahaan Semen 
menurun 12% 
0.128 0 0.000 0 0.000 0 0.000 3 0.384 
8 
Perusahaan memberikan kualitas jasa yang 
baik 
0.034 2 0.068 3 0.102 4 0.136 0 0.000 
9 Perusahaan memiliki strong value selain harga 0.010 3 0.030 3 0.030 4 0.040 3 0.030 
10 
Perusahaan Semen memiliki 13 plant di 3 
wilayah yang berbeda 
0.018 3 0.053 2 0.036 3 0.053 4 0.071 
11 
Perusahaan memiliki kualitas yang lebih baik 
dibandingkan pesaing 
0.034 3 0.102 3 0.102 4 0.136 3 0.102 
12 
Customer memiliki tingkat loyalitas yang 
tinggi 






Peraturan Pemerintah Repulik Indonesia 
Nomor 78 Tahun 2010 yang mengatur 
pengelolaan lingkungan hidup pasca tambang 
0.114 2 0.229 0 0.000 4 0.458 3 0.343 
14 
Sulitnya aksesibilitas perusahaan kontraktor 
baru menjadi mitra customer 
0.000 0 0.000 0 0.000 0 0.000 0 0.000 
Threats 
1 
Inflasi sebesar 1,5% pada sektor 
pertambangan dan penggalian 
0.114 1 0.114 0 0.000 0 0.000 0 0.000 
2 
Kenaikan harga minyak mentah dunia sebesar 
0,29% 
0.012 1 0.012 0 0.000 0 0.000 0 0.000 
3 
Nilai tukar rupiah melemah 0,12% terhadap 
dolar AS 
0.030 1 0.030 3 0.090 0 0.000 0 0.000 
4 
Terdapat 3 perusahaan kontraktor sebagai 
pesaing kuat di area kerja Perusahaan Semen 
0.033 0 0.000 3 0.099 4 0.132 4 0.132 
5 
Harga yang diberikan pesaing lebih rendah 
dibanding perusahaan 
0.125 0 0.000 4 0.501 3 0.376 3 0.376 
6 
Customer menginginkan harga yang lebih 
murah  
0.051 3 0.154 3 0.154 3 0.154 0 0.000 
7 Supplier mengalami kenaikan harga 0.015 2 0.030 4 0.060 0 0.000 0 0.000 
8 
Aksesibilitas mendapatkan produk subtitusi 
mudah 
0.076 0 0.000 3 0.228 0 0.000 0 0.000 
9 Tingkat kebutuhan terhadap produk substitusi 0.011 0 0.000 0 0.000 0 0.000 0 0.000 









Stock Inventory Availability 
Stock Jan Feb Mar Apr Mei Jun Jul Aug Sep Oct Nov Des Ytd 
Plan (%) 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 
Actual (%) 98.42% 99.26% 98.98% 99.49% 99.69% 99.26% 99.02% 99.31% 98.70% 98.20% 98.46% 99.11% 98.99% 
 
 
